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Abstrakt 
Ve své diplomové práci se zabývám studií průběhu zakázky firmou Böhm Jihlava, která 
vyrábí sedačky a sedací soupravy. Práce analyzuje současný stav průběhu zakázky 
firmou. V návrhu řešení je popsán projekt, který je sloţen ze dvou fází. V první fázi je 
provedeno hodnocení dodavatelů společnosti a ve druhé fázi je navrţen systém EDI. 
Tyto fáze projektu mají za úkol optimalizovat průběh zakázky ve společnosti Böhm 
Jihlava z hlediska času, jakosti a nákladů. 
Abstract 
The master's thesis deals with the study of order processing in the company Böhm 
Jihlava, which produces seats and sofas. Thesis analyzes actual situation of order 
processing in the company. The solution proposal describes the project, which contains 
two stages. In first stage is done suppliers evaluation of company and second stage 
describes suggestion of EDI communication. These stages of project are designed to 
optimize the order processing in the company Böhm Jihlava in economic terms of time, 
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V diplomové práci, která nese název Studie průběhu zakázky firmou, se budu věnovat 
optimalizaci zakázky z hlediska času, jakosti a nákladů. V dnešní době je nutné, aby 
zákazník dostal svoje zboţí v co nejkratším moţném čase, v odpovídající kvalitě 
a v přiměřených nákladech. Ve své diplomové práci se proto budu snaţit navrhnout 
taková řešení, která by tyto prvky co nejvíce optimalizovala a zvýšila se tak spokojenost 
konečného zákazníka.  
Diplomovou práci uspořádám do šesti kapitol, ve kterých popíši obchodní činnost 
společnosti Böhm Jihlava, dále uvedu cíle diplomové práce, následovat bude analýza 
současného zakázkového řízení a průběhu zakázky, poté zmíním teoretická východiska 
práce, vlastní návrh řešení a na závěr určím podmínky realizace a přínosy. 
V první kapitole charakterizuji obchodní činnost a struktura společnosti Böhm Jihlava, 
dále uvedu její výrobní portfolio, zmíním se také o zákaznících společnosti  
a o způsobu prodeje výrobků. 
V další kapitole uvedu a vymezím cíl práce. Dále v této kapitole popíši a rozpracuji 
dílčí cíle diplomové práce. 
Třetí kapitola bude analyzovat současné zakázkové řízení a průběh zakázky. Nejdříve 
firmu zhodnotím z hlediska trţeb a počtu zaměstnanců za poslední čtyři roky. Následně 
provedu analýzu vnitřního a vnějšího prostředí firmy pomocí PEST analýzy, Porterova 
modelu pěti sil a SWOT analýzy. Po provedení těchto analýz uvedu na časovém 
schématu současný průběh zakázky firmou Böhm od přijetí zákazníkovy objednávky aţ 
po expedici hotových výrobků. Jednotlivé činnosti schématu rozdělím do kalendářních 
týdnů a detailněji popíší.  
Ve čtvrté kapitole budou vymezena teoretická východiska práce. Nebude chybět zmínka 
o projektovém řízení a jeho podstatných náleţitostech. Dále popíši podnikové procesy, 
jejich moţné zlepšování a inovace. Následně analyzuji cyklus zákaznické objednávky, 
cestu putování objednávky a systémy vyřizování objednávek. Uvedu a popíši moţnosti 
zavedení elektronické výměny dat a přínosy této komunikace.  Vysvětlím pojem nákup, 
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popíši jeho význam pro úroveň spokojenosti zákazníků a zmíním se o termínu dodací 
lhůta. Na závěr této kapitoly popíši vztahy s dodavateli. Uvedu způsob výběru 
dodavatele, jejich hodnocení a kategorizaci dodavatelů. 
V páté kapitole bude uveden vlastní návrh řešení, který bude obsahovat projekt 
rozdělený na dvě fáze. V první fázi budu hodnotit stávající dodavatele společnosti. 
Dodavatele rozdělím podle dodávaných druhů komponent. Jako hodnotící metodu 
vyuţiji scoring-model. Po obodování dodavatele klasifikuji a rozdělím je podle 
získaných bodů do příslušných kategorií, zároveň určím jejich pořadí. Ve druhé fázi 
projektu budu do společnosti zavádět systém EDI. Popíši moţné varianty EDI řešení 
a následně výběr nejoptimálnější moţnosti provedení pro společnost. Poté znázorním 
schéma průběhu objednávky při pouţití EDI. Na závěr kapitoly uvedu jednotlivé kroky, 
které musí podstoupit společnost před zprovozněním EDI.  
V závěrečné kapitole uvedu přínosy a podmínky realizace hodnocení dodavatelů 
a navrhovaného systému EDI, včetně ekonomických přínosů. Tímto projektem by firma 
Böhm měla optimalizovat průběh zakázky, portfolio dodavatelů a náklady na 
administrativní činnosti.  
Diplomová práce bude zpracována na základě filosofie a podkladů poskytnutých 












1 Popis podnikání ve firmě 
Společnost Böhm Jihlava spadá pod skupinu firem, které jsou zastřešeny Lesní 
společností Ledeč nad Sázavou, a. s. Tato společnost byla zaloţena prostřednictvím 
vítězného privatizačního projektu spojujícího výrobní část Lesního závodu Ledeč nad 
Sázavou (organizační sloţka VčSL Hradec Králové s.p.) a provoz pily Světlá nad 
Sázavou (organizační sloţka KDZ Trutnot s.p.) ke dni 1. Října 1992. Společnost během 
své existence prošla celou řadou rozsáhlých změn aţ k dnešnímu stavu. V současnosti 
se společnost zaměřuje jenom na komplexní lesní výrobu, nákup a prodej dříví a 
holdingové řízení investičního portfolia. Komplexní výroba představuje pěstování 
sadebního materiálu, obnovu lesa, péči o mladé lesní kultury, výchovu lesa, těţbu 
a dopravu dříví pro lesy státní, komunální i privátní především na území Kraje 
Vysočina to obzvláště v okresech Havlíčkův Brod, Pelhřimov a Jihlava.  
Za pomocí kapitálových investic řídí společnost dalších 10 firem, kterou jsou zaměřené 
zejména do oboru dřevozpracování, strojírenství lesní a dřevařské techniky, prodeje 
a servisu osobních a uţitkových automobilů a výrobu čalouněného nábytku.  
Jednotliví členové skupiny: 
 Lesní společnost Ledeč nad Sázavou, a.s. 
 ForestServis, s. r. o. 
 Wood–Forest, s. r. o. 
 Dřevostroj Čkyně, a. s.  
 Auto–F–Rozkoš, s. r. o. 
 Autocentrum Rozkoš, s. r. o. 
 Auto Vysočiny, s. r. o. 
 BÖHM – čalouněný nábytek 
 Sruby Bohemia 
 Exit 112 
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Nejnovějším členem skupiny je společnost Böhm, spol. s r. o., se sídlem v Jihlavě, která 
je výrobcem čalouněného nábytku. Společnost je především známá na českém 
i evropském trhu produkcí kvalitních a luxusních sedacích souprav v moderních 
a neotřelých designech. (15) 
1.1 Profil společnosti Böhm 
Lesní společnost Ledeč nad Sázavou, a. s., odštěpný závod Böhm 
Červený Kříţ 252 
586 02 Jihlava 
IČ: 47452722 
Předmět podnikání: 
Výroba, obchod a sluţby neuvedené v přílohách 1 aţ 3 ţivnostenského zákona 
Silniční motorová doprava – nákladní vnitrostátní provozovaná vozidly o největší 
povolené hmotnosti do 3,5 tuny včetně, nákladní mezinárodní doprava provozovaná 
vozidly o největší povolené hmotnosti do 3,5 tuny včetně. (13) 
Společnost Böhm je přední český výrobce kvalitního čalouněného nábytku. Nabízí 
široké spektrum sedacích souprav, aby si kaţdý zákazník našel a vybral tu, která mu 
nejvíce vyhovuje. Společnost se nachází přímo v centru České republiky, na polovině 
cesty mezi Brnem a Prahou u sjezdu z dálnice D1 na 112 kilometru směrem na 
Havlíčkův Brod. 
Firma byla zaloţena v roce 1993 a patří k nejvýznamnějším výrobcům sedacího 
čalouněného nábytku v České republice. Sedací soupravy jsou známé svým působivým 
designem a velmi vysokou kvalitou. Kaţdý kousek je vyráběn s patřičným osobitým 
přístupem.  
Společnost svoji produkci směřuje nejen do České republiky, ale také do zemí jako jsou 




Böhm nabízí velký výběr sedacího nábytku. Je moţno si vybrat z koţených i látkových 
sedacích souprav, křesel a taburetů. Nabízí výběr ze 150 druhů látek a 100 druhů kůţi. 
Cílem je vyhovět kaţdému přání zákazníka společnosti. 
Firma se zabývá zakázkovou výrobou a velkoobchodem kvalitních sedacích souprav. Je 
velmi silným konkurentem mezi výrobci v nábytkářském průmyslu. 
Společnost kaţdý rok uvádí na trh několik nových výrobků, které velmi úspěšně 
prezentuje na domácích i zahraničních veletrzích. Sedací soupravy společnost Böhm 
vyrábí z velmi kvalitních materiálů s osobním přístupem ke kaţdému kousku. Díky 
těmto přístupům patří k nejvýznamnějším výrobcům luxusních koţených a čalouněných 
sedacích souprav nejen na území České republiky, ale také i v celé v Evropě. 
Historické kořeny společnosti BÖHM sahají do Německa. Zpočátku bylo aţ 80 % 
výroby určeno pro náročný trh zemí EU, ve stále větší míře se ale svou produkcí 
čalouněného nábytku prosazuje i na domácím trhu. K tomuto faktu velmi přispívá, ţe 
společnost BÖHM dlouhodobě spolupracuje s německými firmami na poli vývoje 
a designu sedacích souprav. Firma je také v přímém kontaktu se zákazníky, jejichţ 
postřehy a zkušenosti jsou nedílnými a neocenitelnými informacemi, které firma 
pravidelně vyhodnocuje a dané výsledky aplikuje do výroby. 
Společnost oceňuje, ţe tři základní atributy výroby – kvalita, účelnost a elegance, 
přesně v uvedeném pořadí nacházejí stále větší uplatnění a přivádějí nespočet nových 
náročných zákazníků. S cílem následovat tento vývoj, společnost vstoupila do Asociace 
českých nábytkářů a intenzivně podporuje Program Česká kvalita, který rozšířil své 
zájmy o novou značku „Nábytek“. V nabídce společnosti je moţné najít velmi rozsáhlé 
spektrum sedacího čalouněného nábytku, aby si kaţdý zákazník našel to nejlepší, co ho 
plně uspokojí a umoţní mu proţívat domácí pohodu tím nejpříjemnějším a nejlepším 
způsobem. Firma bere důvěru v tradiční výrobu jako obrovský závazek do budoucnosti. 
Je ráda, ţe se můţe podílet svojí produkcí na rozvoji kultury českého bydlení 
a formování stávajícího ţivotního standardu.  
Firma se také účastní velké řady projektů spolufinancovaných Evropskou unií. Investuje 
nemalé peněţní částky do zvýšení kvality lidských zdrojů v rámci projektů za finanční 
spoluúčasti Evropského sociálního fondu a státního rozpočtu České republiky při plné 
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podpoře Ministerstva průmyslu a obchodu České republiky a Úřadu práce v Jihlavě. Pro 
své exportní aktivity v Severní Americe vyuţívá spolufinancování Evropským fondem 
pro regionální rozvoj a Ministerstvem průmyslu a obchodu ČR. 
Společnost také povaţuje vzdělávání zaměstnanců za klíčový prostředek pro udrţení 
konkurenceschopnosti a pro svůj další úspěšný rozvoj. Projekt nesl název: „Profesní 
vzdělávání zaměstnanců ve výrobě čalouněného nábytku firmy BÖHM Jihlava“. 
Realizací tohoto projektu se společnost zaměřila na získání nových informací, které se 
týkaly nejnovějších trendů v oblasti pouţívání výrobních materiálů, logistiky 
pracovního procesu v jednotlivých částech, moţností jeho racionalizace a zvýšení 
efektivity výroby. Významně také posílila vzdělanost pracovníků ve vyuţití 
informačních podnikových technologií jako podpory pro racionalizaci a efektivitu 
vzájemných vazeb mezi jednotlivými výrobními procesy. Důraz byl kladen především 
na zvýšení úlohy vyuţití informačních technologií ve vazbě mezi výrobními, 
ekonomickými, plánovacími procesy a jejich provázaností s nákupem, obchodem 
a odbytem. (18) 
1.1.1 Organizační struktura společnosti 
Společnost Böhm má v současnosti 35 zaměstnanců. Ředitelem odštěpného závodu 
Böhm a zároveň ředitelem výrobního oddělení je pan Ing. Luboš Varhaník. Na 
následujícím obrázku je zobrazena organizační struktura této společnosti. 
 







































1.1.2 Výrobní portfolio  
Firma vyrábí sedací soupravy a sedačky ve třech různých designech, které lze zakoupit 
v různých variantách a provedeních. Níţe jsou uvedeny jednotlivé typy designů a jejich 
různé modely provedení, které obsahuje katalog výrobků společnosti BÖHM Jihlava. 
1. MODERNÍ DESIGN  
 ANCONA, DOMINGO, EVA, PROFILE, SAN REMO 09, SEVILLA, 
VALENCIA a VERONA 
 
Obrázek 2: Ukázka modelu ancona (17) 
 
 
2. KLASICKÝ DESIGN 
 ASTI, KŘESLA, LINDAU, MÜNCHEN, NAPOLIA a VARIA. 
 








3. RETRO DESIGN 
 STYL 1925, STYL 1930, STYL 1935, STYL 1940, STYL 1945, 
DENVER,HEMMINGWAY,HOUSTON, LOS ANGELES a TRIBICA. 
 
 
Obrázek 4: Ukázka model Houston (17) 
1.1.3 Informační systém společnosti 
Ve firmě Böhm je vyuţíván informační systém QI, který podporuje veškeré podnikové 
procesy. Zahajuje svoji činnost přijetím a příslušným zaevidováním zakázky, případně 
i nového zákazníka. Dále pak systém pokračuje identifikací poţadovaných produktů, 
zajištěním výrobní dokumentace, výrobních kapacit a materiálů. Systém vede 
o vyrobeném zboţí veškerou dokumentaci a evidenci. Součástí jsou také moduly pro 
kompletní ekonomickou agendu firmy a personální práci.  
Vyuţívané moduly: 
 Řízení, plánování výroby a cenová kalkulace 
 Nákup a prodej 
 Technická příprava výroby 
 Skladové hospodářství 
 Finance, účetnictví a mzdy (13) 
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1.1.4 EXIT 112 
Součástí výrobního závodu je i projekt EXIT 112. Jedná se o showroom (předváděcí 
nebo výstavní místnost) bytového vybavení a centrum moderního designu. Základním 
obsahem designového a výstavního centra EXIT 112 je ukázka a výstava sedacích 
souprav společnosti Böhm. 
EXIT 112 slouţí zároveň jako designová laboratoř, která je otevřenou experimentální 
dílnou pro všechny partnery a odběratele firmy Böhm, která navazuje svoji výrobou 
přímo na toto centrum, jeţ se nachází hned vedle výrobní haly firmy. Je zde moţno 
vidět i vyzkoušet široký sortiment produktů, coţ je sluţba nejenom obchodním 
partnerům, ale i jejich zákazníkům. Firma Böhm spolupracuje s domácími 
i zahraničními designéry, v rámci Asociace českých nábytkářů, Klastru nábytkářů 
a cechu čalouníků. Společnost Böhm představuje prostřednictvím této výstavní 
místnosti v EXITU 112 i svoji vizi leadera na českém trhu se sedacími soupravami.  
Projekt EXIT 112 je zaloţen na bázi soudobého brand marketingu a systematický je 
taktéţ tím, ţe posiluje hodnotu obchodní značky svého výstavního partnera společnosti 
Böhm Jihlava. (14) 
1.1.5 Prodej výrobků  
Sortiment společnosti Böhm se zaměřuje hlavně na zákazníky střední a vyšší třídy, 
kterým nabízí kvalitní výrobky a potřebný servis. Tato cesta vede k větší loajalitě ke 
značce Böhm. Vzhledem k velké síle obchodních řetězců a importu levného zboţí ze 
zahraničí, firma téměř opustila od výroby levných sedacích souprav, které zákazníci 
raději nakupují v nadnárodních řetězcích. Výrobky společnosti nacházejí zejména 
uplatnění ve vybavení hotelů, lázeňských domů či kongresových sálů. 
V následující tabulce jsou znázorněny počty smluvních prodejců a autorizovaných 
partnerů v České republice dle jednotlivých krajů, kteří nabízejí a prodávají zboţí 
společnosti Böhm Jihlava. U těchto autorizovaných partnerů a smluvních prodejců má 
moţnost si zákazník zboţí prohlédnout, nechat si odborně poradit o nabízeném 
sortimentu a následně dané zboţí objednat či koupit pokud je k dispozici 
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v poţadovaných parametrech u daného partnera či prodejce. V předpoledním řádku 
tabulky je uveden i počet partnerů ze Slovenské republiky. (13) 
Tabulka 1: Počet smluvních prodejců a autorizovaných partnerů (Zdroj: vlastní zpracování) 
 
V současné době má společnost Böhm Jihlava celkem 63 prodejen, kde si můţe 




Počet smluvních prodejců 
Hlavní město Praha 1 1 
Středočeský 3 5 
Liberecký 1 0 
Ústecký 2 0 
Karlovarský 1 2 
Plzeňský 5 0 
Jihočeský 5 2 
Pardubický 3 0 
Královéhradecký 3 1 
Vysočina 3 2 
Jihomoravský 3 3 
Olomoucký 3 1 
Zlínský 3 0 
Moravskoslezský 4 0 
Slovenská republika 6 0 
Celkem 46 17 
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2 Definice cíle řešení 
Tato diplomová práce se zabývá analýzou průběhu zakázky firmou Böhm Jihlava, která 
vyrábí sedací soupravy a sedačky. 
Cílem diplomové práce je optimalizovat průběh zakázky v podniku z hlediska času, 
jakosti a nákladů. 
Dílčí cíle: 
 nastavit optimální dodací lhůty zakázky. To znamená sníţit jednotlivé doby 
trvání činností zakázky od prvotního přijetí objednávky od zákazníka, aţ po 
konečnou expedici výrobku ze skladu společnosti zpět ke konečnému 
zákazníkovi; 
 optimalizovat stávající komunikaci při podání objednávky od autorizovaných 
partnerů a smluvních prodejců společnosti; 
 vyhodnotit stávající dodavatele základního materiálu společnosti Böhm Jihlava 
a následně určit jejich pořadí s výslednou klasifikací. Toto vyhodnocení má 
zlepšit kvalitu nabízených výrobků a sluţeb společnosti; 
 štíhlý výrobní podnik a výrobní proces. Výsledkem by mělo být zlepšení toku 
materiálu a informací výrobou. 
Tyto cíle by přispěly k zajištění zvýšení efektivity logistického procesu od zadání 









3 Analýza současného zakázkového řízení a průběhu 
zakázky 
3.1 Zhodnocení firmy Böhm za období 2007–2011 
Na následujících grafech budou zobrazeny základní informace, které se uskutečnily 
v tomto období ve společnosti.  
Zde je zobrazen graf s počtem zaměstnanců společnosti za období 2007–2011 
 
Graf 1:  Počet zaměstnanců firmy od roku 2007–2011 (Zdroj: vlastní zpracování) 
 
Na uvedeném grafu je moţno vidět, během posledních pěti let bylo propuštěno z firmy 
kolem 100 zaměstnanců. Důvod je takový, ţe majitelé firmy opustili zajímavé trţní 
segmenty, a především společnost opustil silný zahraniční partner a odběratel 
z Německa. Proto nastalo větší propouštění, které bylo také významně podpořeno 
zlomovým rokem 2008, kde se na firmu silně podepsala finanční krize. Společnost je 






























Na dalším grafu jsou zobrazeny celkové trţby společnosti za období 2007–2011 
 
Graf 2: Celkové trţby firmy Böhm v mil. Kč za období 2007–2011 (Zdroj: vlastní zpracování) 
 
Na tomto grafu jsou zobrazeny trţby z tuzemska a ze zahraničí v období 2007–2011 
 
Graf 3: Porovnání trţeb z tuzemska a ze zahraniční za období 2007–2011 (Zdroj: vlastní zpracování) 
 
Při porovnání výše uvedených grafů je patrné, ţe trţby společnosti kaţdým rokem 
klesají. Jednou z příčin je, ţe firma nemá stálého, finančně silného odběratele. 
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2011, kdy byl export minimální. Jedním z důvodů bylo posilování české koruny vůči 
zahraničním měnám v posledních letech, coţ nebylo tolik příznivé pro export a dále to, 
ţe se společnost chtěla více zaměřit na tuzemské zákazníky se svými výrobky. Böhm 
Jihlava také zanechal sériové výroby a přešel na zakázkovou výrobu v roce 2011 
3.2 Analýza vnitřního a vnějšího okolí 
Pro zjištění stávajícího postavení a chování firmy Böhm na trhu, provedu analýzu 
vnitřního a vnějšího okolí za pomocí příslušných metod, které jsou dále rozepsány. 
3.2.1 PEST analýza 
Nejdříve zpracuji analýzu vnějšího okolí pomocí analýzy PEST. Analýza je zaměřena 
na budoucí vývoj a významné vývojové trendy. Jednotlivá písmena označují názvy 
faktorů, které jsou touto analýzou zkoumány a které tvoří základ této strategie. Jsou to 
faktory: 




Politické a legislativní faktory 
Aktuální politická situace v ČR – pro společnost Böhm je důleţité stejně jako pro 
ostatní podnikatelské subjekty a občany České republiky, která politická strana nebo 
koalice stojí v čele vlády ČR. V naší republice nyní máme vládní koalici sloţenou ze tří 
politických stran. Časté pokusy opozice o vyvolání nedůvěry jenom zhoršují uţ tak 
špatné politické postavení a mínění o naší zemi ve světě. Pokud k tomu přidáme korupci 
a celosvětovou finanční krizi, tak se situace ještě zhoršuje. Všechny tyto zmíněné 
faktory brzdí rychlejší růst naší ekonomiky. 
Situace v Evropské unii – velmi nejasná je situace v Evropské unii z hlediska další 
budoucnosti. Finanční krize zasáhla i Evropskou unii, která se navíc snaţí pomáhat 
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svým členům, kteří mají obrovské dluhy, a sama se tím připravuje o velké částky, které 
mohly připadnout na jiné účely. Budoucnost Evropské unie má velký význam i pro 
společnost Böhm, jelikoţ v rámci tohoto společenství jsou volné hranice v pohybu zboţí 
a sluţeb mezi členy EU a to má obrovskou výhodu pro import a export při obchodování 
mezi těmito zeměmi společenství.  
Daňový systém – v ČR podléhá daňový systém velmi častým změnám. Velmi často se 
mění hlavně sazba daně z přidané hodnoty. Pro rok 2012 byla stanovena základní sazba 
DPH 20 % a niţší sazba 14 %. Stávající vláda uvaţuje i o sjednocení na jednotnou 
sazbu DPH. Časté změny neprospívají ekonomice země. 
Ekonomické faktory 
Nezaměstnanost – míra nezaměstnanosti byla k 31. 12. 2011 na Vysočině 9,4 %. 
Celková nezaměstnanost v ČR k 31. 12. 2011 byla 8,6 %. 
Inflace – průměrná míra inflace se v roce 2011 pohybovala kolem hodnoty 1,9 %. 
Oproti roku 2010, kdy byla míra inflace 1,5 %, se v loňském roce zvýšila o 0,4 %. 
Vývoj kurzu zahraničních měn – pro firmu Böhm je důleţitý hlavně vývoj měn Eura 
a Dolaru. Společnost Böhm z důvodu posilování české koruny v posledních letech 
začala více etablovat na český nábytkářský trh, ale v současné době česká koruna vůči 
Euru a dolaru značně oslabila, coţ opět povede k většímu exportu produktů společnosti 
Böhm. 
Sociální faktory 
Vzdělání zaměstnanců – dochází k podpoře ve vzdělání u zaměstnanců, kteří mají další 
zájem o rozšíření svých znalosti a dovedností a to formou jazykových kurzů nebo 
rekvalifikačních programů. Společnost Böhm také v rámci Evropské unie spolupracuje 
s Evropským sociálním fondem na vzdělávání svých zaměstnanců. Zaměřuje se hlavně 
na trendy v oblasti pouţívání výrobních materiálů, logistiky výrobního procesu 
v jednotlivých výrobních částech a vyuţití informačních podnikových technologií.  
Kvalifikovaná pracovní síla – v současné době se na Jihlavsku nenachází dostatek 
kvalifikované pracovní síly pro společnost Böhm. Jedná se především šičky 
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a čalouníky, kteří jsou nedostatkovým zboţím. O tyto výuční profese není v řadách 
mladých lidí zájem. Zájemci o tuto práci ve společnosti Böhm musí projít rekvalifikací, 
ale většinou nedosahují takových kvalit, jakých by si výrobní oddělení společnosti 
představovalo. 
Ţivotní styl zákazníků – v dnešní době počítačů ţije valná většina mladých lidí i ve 
středním věku aktivním způsobem ţivota. Tito lidé vyhledávají nejmodernější trendy 
a novinky. Firma Böhm se snaţí vyhovět těmto potřebám zákazníků a tomu je také 
přizpůsoben design výrobkového portfolia, který vychází přesně z poţadavků 
současného nábytkářského trhu. 
Technologické faktory 
Firma se věnuje technologickému i technickému rozvoji společnosti. Spolupracuje 
s předními návrhářskými studii a snaţí se vyhledávat lepší suroviny, které by mohly 
zlepšit kvalitu i atraktivnost výrobků. 
3.2.2 Porterův model pěti sil 
V tomto modelu určuji všechny síly, které na firmu na nábytkářském trhu působí 
a ovlivňují ji. Je nutné identifikovat tyto síly a reagovat na ně.  
Porterův model pěti sil se skládá z těchto vlivů: 
Ohrožení ze straně nově vstupujících firem 
Značný podíl na českém trhu se sedacími soupravami tvoří obchodní řetězce (ASKO, 
SCONTO, IKEA, KIKA, XXXLutz). Dalším ohroţením je dovoz sedacích souprav 
z Polska, které většinou nedosahují tak velké kvality, ale jsou za velmi nízkou cenu. 
Tyto produkty osloví niţší vrstvu zákazníků, kteří dávají přednost niţší ceně před 
kvalitou výrobku. Böhm drţí v současné době okruh svých zákazníků z oblastí 
hoteliérství, kancelářského vybavení (vybavení VIP salónů, sportovní kluby), střední 
a vyšší vrstvy zákazníků. Na českém trhu se kaţdý rok zvětšuje okruh zákazníků 
společnosti z toho trţního segmentu. Nevýhodou pro nově vstupující firmy na trh je 
věrnost stávajících zákazníků jiţ zavedeným a známým firmám. Tyto překáţky musí 
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nový konkurent překonat jen za podmínky vysokých vstupních investic, které by však 
značně ovlivnili jeho konkurenční pozici. 
Intenzita soupeření mezi stávajícími konkurenty 
Firma Böhm je svým konkurentům v odvětví výroby čalouněného nábytku velmi silným 
protivníkem, poněvadţ má široké spektrum výrobků. Má zkušenosti s výrobou výrobků 
pro USA, Kanadu, státy EU a pro arabské státy. Společnost je v těchto zemích 
orientována na zákazníky, kteří poţadují vysokou a nejvyšší kvalitu dodaných výrobků. 
Firma má poměrně dobrou reklamní kampaň prostřednictvím showroomu EXIT 112, 
kde jsou vystavovaná výrobky společnosti Böhm, a který se nachází hned vedle 
výrobního závodu společnosti. Firma sleduje konkurenční výrobu, jejich kvalitu a ceny 
návštěvou veletrhů a výstav. V České republice patří mezi silné konkurenty Polstrin 
Hradec Králové, Aksamite Tábor a JECH CZ, s. r. o. z Dobrušky. Nelze opomenout ani 
velké nadnárodní řetězce IKEA, SCONTO, Möbelix a dovozce levného nábytku 
z Polska. 
Vyjednávací vliv odběratelů 
Společnost Böhm si zakládá na individuálním přístupu ke svým autorizovaným 
prodejcům a maximálnímu servisu konečnému spotřebiteli. Odběratelé se snaţí soutěţit 
v odvětví tak, ţe tlačí ceny dolů. Usilují o dosaţení co největší kvality a nabízených 
sluţeb. Staví konkurenty proti sobě a toto všechno je na úkor ziskovosti odvětví.  
Vyjednávací vliv dodavatelů 
Firma má jiţ dlouhodobě vytvořené vazby s dodavateli, především z tuzemska, kteří 
dodávají na základě zadaných podmínek a výkresové dokumentace. Noví dodavatelé 
mohou uplatnit převahu při vyjednávání nad ostatními dodavateli tím, ţe přinesou lepší 
kvalitu a akceptovatelnou cenu. Základem strategie firmy pro dodavatele je kvalita, 
spolehlivost a dodací lhůty, proto firma spolupracuje pouze s jiţ prověřenými 
dodavateli a snaţí být seriózním partnerem pro své dodavatele. 
Tlak ze strany náhradních výrobků — substitutů 
Vzhledem k charakteru odvětví je moţnost ohroţení ze strany případných náhrad 
současných výrobků především novými materiály a technologickým procesy. Náhrada 
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je moţná syntetickými materiály případně plasty. Do budoucnosti je nutné vyhledávání 
jiných materiálů, které mohou plnit tutéţ funkci a přinesou stejnou kvalitu, ale za niţší 
cenu. 
3.2.3 SWOT analýza 
SWOT analýza je nástroj zaměřený na charakteristiku hlavních činitelů, kteří působí na 
strategické postavení firmy. Rozlišují se zde dvě charakteristiky vnitřní situace podniku 
a to silné a slabé stránky a dvě charakteristiky vnějšího okolí, příleţitosti a ohroţení. 
Při stanovení SWOT analýzy jsem vycházel z analýzy SLEPT a Porterova modelu pěti 
sil. Vyuţil jsem také poznatky získaných od vedoucích pracovníků společnosti Böhm. 
Silné stránky  
 Zaţité jméno v podvědomí zákazníků 
 Dobrá dopravní dostupnost k firmě 
 Dlouholetá tradice firmy 
 Dobrá pověst u odběratelů, dodavatelů i veřejnosti 
 Vlastní výroba a velké výrobní prostory 
 Showroom EXIT 112, kde jsou vystavovány k prohlédnutí výrobky společnosti 
Böhm 
 Účast na významných výstavních veletrzích  
Slabé stránky 
 Firma postrádá odpovědnou osobu, která by vedla marketing 
 Zaměření firmy pouze na střední a vyšší vrstvu zákazníků 
 Nedostatek kvalifikovaného personálu (čalouníci a šičky) 
 Chybí stálý odběratel pro větší výrobkovou sérii 
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 Firma nemá vlastní podnikovou prodejnu, pouze vzorkovnu EXIT 112 hned 
vedle výrobní haly, kde se dá koupit pouze výběhové zboţí. Aktuální nabídka 
a novinky jsou pouze v EXITU 112 vystavovány a nejsou určeny k prodeji 
Příležitosti 
 Vstup na nové trhy pro bohatou klientelu v rusky mluvících zemích 
 Vyuţití rozvoje cestovního ruchu v oblasti Bulharska a Rumunska. Spolupráce 
s developery, kteří staví nové hotely a ubytovací zařízení 
 Rozšíření výroby dle poţadavků a potřeb zákazníků na trhu, na základě analýzy 
vyrábět série i pro méně solventní zákazníky 
 Outsourcing marketingu 
 Vlastní e-shop s produkty společnosti 
Ohrožení 
 Levné dováţené sedací soupravy s Polska 
 Kusová zakázková výroba 
 Nedostatek kvalifikovaných pracovníků na trhu práce 











3.3 Průběh zakázky výrobou ve společnosti Böhm 
Na následujícím schématu je zobrazen průchod zakázkou ve společnosti. Jsou zde 
zobrazeny jednotlivé kroky, tak jak procházejí firmou od počátečního poţadavku 
zákazníka aţ po konečnou expedici výrobku. 





























5.   KT      Vysvětlivka: KT Kalendářní týden 
 
Obrázek 5: Průběh zakázky výrobou (Zdroj: vlastní zpracování) 
 
Proces průchodu zakázky je zobrazen na kalendářní týdny. Standardní lhůta pro 
dodávku poţadovaných výrobků od vyslovení poptávky aţ po samotnou expedici je 
stanovena na 5 týdnů. Vychází se z technologických procesů společnosti a souhrnu 
dodacích lhůt firemních dodavatelů materiálů a surovin. 
Příjem objednávky od 
zákazníka 
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3.4 Jednotlivé činnosti průběhu zakázky  
3.4.1 První kalendářní týden 
Na základě poptávky zákazníka po sedací soupravě u autorizovaných partnerů či 
smluvních prodejců společnosti Böhm, kteří prodávají sedací soupravy, a následném 
zájmu o pořízení této sedací soupravy, sepisuje autorizovaný partner či smluvní 
prodejce závaznou objednávku, kde uvede přesně specifikovaný poţadavek zákazníka 
dle nabídkového katalogového listu společnosti, a kterou pak pošle na obchodní 
oddělení společnosti Böhm. Objednávka můţe být sjednána telefonickou formou, 
elektronicky prostřednictvím e-mailu a faxu. V ojedinělých případech můţe být zaslána 
objednávka i poštou. 
Po přijetí objednávky od autorizovaného partnera nebo smluvního prodejce je příslušná 
objednávka překontrolována a následně vytisknuta. Po vytisknutí je ručně zavedena 
oprávněným pracovníkem do informačního systému QI společnosti Böhm.  
Přijatá a zavedená objednávka v informačním systému se potvrzená posílá zpět 
autorizovanému partnerovi nebo smluvnímu prodejci. Potvrzená objednávka je návrhem 
na uzavření kupní smlouvy a zároveň slouţí k rezervaci poţadovaného zboţí.  
Na konci prvního kalendářního týdne následuje zaplánování objednávky do plánu 
výroby. Tímto je završena první fáze cyklu objednávky. 
Tyto výše uvedené činnosti od přijetí objednávky od zákazníka aţ po zaplánování 
objednávky do plánu výroby trvají ve společnosti Böhm jeden kalendářní týden.  
3.4.2 Druhý a třetí kalendářní týden  
V této fázi průběhu zakázky firmou, kdy je zaplánována objednávka do plánu výroby, 
se připravuje plán výroby. Společnost Böhm má týdenní cyklusový plán. Objednávky 
jsou zaplánovány do výroby a následně se nahrávají do informačního systému QI. Po 




Společnost Böhm nedrţí materiálové zásoby, všechen materiál potřebný pro výrobu 
objednává od svých smluvních dodavatelů základního materiálu vţdy na konkrétní 
zakázku a nevyrábí zboţí na sklad. 
Kaţdý typ sedací soupravy je vyráběn přesně dle podkladů z výkresové dokumentace či 
se můţe lišit rozměrově dle přání zákazníka. Kaţdý výrobek má stanoveny své normy.  
Při plánování objednávek materiálu má firma různé dodavatele na potřebné 
komponenty. Celkem má v současné době společnost 23 dodavatelů základního 
materiálu. Dodavatelé se rozdělují do 6 skupin podle dodávaných komponent. 
Jednotlivé skupiny jsou následující: 
1. Dodavatelé pěny 
V současnosti má společnost tři dodavatele pěny, všichni jsou z České republiky. 
Největší dodavatel je BPP Brno, který má ale zároveň z dodavatelů pěny nejdraţší 
materiál. Další dodavatel je Pureta Prušánky z Hodonína. Poslední dodavatel je firma 
Ma–dona Tábor, která má velikosti dodávek materiálu srovnatelné s Puretou Prušánky. 
Ma–dona Tábor má však horší servis, nespolehlivost v dodávkách a často nedodrţuje 
předepsané rozměry dodávek pěny. 
2. Dodavatelé koster 
Dodavatelé koster jsou také tři a taktéţ všichni z České republiky. Největší a zároveň 
hlavní dodavatel, který dodává 78 % je Marcel Pituch – truhlář z Luk nad Jihlavou. 
Další 2 dodavatelé dodávají 22 % koster a jedná se o společnosti Bripa spol. s r. o. 
Černíč u Telče a Pospíchal ČALOUNĚNÝ NÁBYTEK CZ a.s. z Hladova.  
3. Dodavatelé potahových materiálů – kůže 
Na kůţi má Böhm Jihlava tři dodavatele, všichni mají sídlo v zahraničí, ale mají 
obchodní zastoupení v České republice. 70 % kůţe odebírá Böhm od společnosti New 
Pel company z Itálie, která je obchodně zastoupena v České republice Ing. Pavlátem 
z Brna. Tato společnost má nejlepší ceny, kvalitní servis a dodává okamţitě. Druhým 
největším dodavatelem je firma Sørensen Læder A/S z Dánska, obchodně zastoupena 
panem Vítem Bergerem z Rousínova, která dodáva 20 % kůţe pro Böhm. Kolem 10 % 
dodávek kůţe je prostřednictvím JBS LEATHER EUROPE, s. r. o, se sídlem 
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společnosti v Brazílii, ale zastoupená velkou pobočku v Praze. Tato společnost nabízí 
kůţi za dobrou cenu, ale není zde záruka kvality a často jsou dodávky reklamovány.  
4. Dodavatelé potahových materiálů – látky 
Látky dodává společnosti Böhm Jihlava pět dodavatelů, z toho dva z Německa a tři 
z České republiky. Největší zastoupení v dodávkách má firma Clipet Ledeč nad 
Sázavou, která dodává kolem 70 % látek. Druhým největším dodavatelem je německá 
firma HÖPKE MÖBELSTOFF–HANDELS GMBH. Dalšími dodavateli jsou německá 
společnost Textum GmbH Bünde a dodavatelé z České republiky Habitex s. r. o. Praha 
a BS–textil s.r.o. Jihlava.  
5. Dodavatelé kování 
Dodavatelé kování jsou z  Německa a z České republiky. Největší je Hettich Franke, 
následuje firma Sünkel&Hoffmann, která má zastoupení v Táboře a poslední dodavatel 
z Německa je společnost Stanzwerk Wetter Sichelschmidt GmbH & Co. KG. Z České 
republiky dodávají kování Mila Brno a Haugen CZ. 
6. Dodavatelé nožiček 
Všichni dodavatelé noţiček jsou z České republiky. Jednotlivými dodavateli jsou 
Martin Hökl z Brna, Jiří Vízdal–Kovovýroba Černá Hora, Šanda Miroslav Výroba 
a prodej bytových doplňků, Horní Cerekev a FK dřevěné lišty, spol. s.r.o. Jevišovice. 
Dodací lhůty u všech dodavatelů výše uvedených základních materiálů pro výrobu 
čalouněného nábytku jsou nastaveny na 5–7 pracovních dní. 
Objednaný materiál od dodavatelů na konkrétní zakázku musí být dodán do společnosti 
Böhm Jihlava 1–3 dny před zahájením samotné výroby zakázky. 
Všechny činnosti, které náleţí do přípravy plánu výroby, trvají ve společnosti Böhm 
dva kalendářní týdny. 
3.4.3 Čtvrtý kalendářní týden 
Po dokončení plánu výroby následuje samotný proces výroby.  
Zpracování čalounických materiálů se skládá z těchto technologických úseků: 
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 Rozdělení čalounických materiálů 
 Připevnění a vázání pruţin 
 Přibíjení a sponkování 
 Ruční a strojní šití 
 Lepení  
 Potahování  
 Kontrola a následné balení 
 Skladování 
Výroba sedacích souprav ve firmě Böhm vychází ze standardních koster jednotlivých 
modelů výrobního programu. Tyto kostry vycházejí z jiţ stávajících koster vyrobených 
výrobků. Kostra je tvořena z rámů a latí z bukového dřeva, které je vysoušeno na 8 % 
vlhkosti, tím se docílí optimální vlastnosti dřeva, coţ vede k velmi vysoké odolnosti 
a trvanlivosti. Nosná kostra můţe také být tvořena z dřevotřísky. Při inovaci výrobků se 
pouze standardní kostra nepatrně upraví. Ve firmě se tímto způsobem vycházení ze 
zavedených modelů značně zlevňuje výrobní proces. 
Dále si zákazník vybere potahový materiál, který se mu nejvíce líbí. Tato potahová látka 
je pak v krejčovské dílně upravovaná na patřičné parametry. Při vypracování střihového 
plánu se vychází z kusovníku patřičného výrobku nebo soupravy. 
Připravené potahy se poté přesouvají do čalounické dílny. Nejdříve je však nutné 
vyplnit kostru sedací soupravy. Jako výplň pro sedací soupravu se ve společnosti Böhm 
pouţívá polyuretanová pěna. Pěna je na kostru připevněna ředitelným lepidlem. Poté se 
jiţ můţe čalounit potahovou látkou, kterou si zákazník vybral. Zde je nutné dbát na 
pečlivost, aby látka byla správně vypnutá a jejích uchycení bylo pevné. Tato činnost je 
podmíněna vysokým soustředěním a trpělivostí. Dále se připevní nohy, spojovací 
kování dílčích dílů či další nutné doplňky. 
Po dokončení potaţení jsou komponenty odvezeny na pracoviště montáţe, kde jsou 
smontovány do finální podoby výrobku vybraného zákazníkem. 
35 
 
Následně probíhá kontrola, kde se ověřuje celková kvalita výrobku. Dbá se především 
na jeho pouţitelnost. Ve společnosti Böhm provádí kontrolu specializovaný pracovník 
kontroly jakosti, který ověřuje precizně kaţdý výrobek. Při kontrole se ověřují dopředu 
známá hlediska jako je vzhled, rozměry, tvar a provedení dílčích výrobních činností.  
Bezchybné výrobky jsou následně zabaleny do ochranných fólií. Před poškozením 
chrání výrobky kartonové krabice, dřevěné bedny či obaly z pěnového polystyrenu. Na 
měkké čalounění se také vyuţívání sulfitový a obyčejný balicí papír.  
Takto kompletně zabalené výrobky jsou předávány do skladu hotových výrobků, kde 
jsou uloţeny na rovných vodorovně leţících podloţkách ze dřeva 
Sedací soupravy společnosti jsou čalouněny kvalitními textiliemi, koţenkami a jakostní 
kůţí. V případě zájmu zákazníka je moţné očalounit sedací soupravy i potahovými 
látkami od zákazníka. 
3.4.4   Pátý kalendářní týden 
Ze skladu hotových výrobků je zboţí vyexpedováno firemní dopravou ke smluvním 
prodejcům a autorizovaným partnerům, kde si zboţí převezme konečný zákazník. 
3.5 Náklady a prodejní cena 
Náklady na výrobky společnosti Böhm: 
 60 % tvoří náklady na materiál 
 10 % tvoří mzdové náklady 
 30 % správní reţie 
Prodejní ceny má společnost doporučené, nikoliv pevně stanovené. V katalogu výrobků 
má zveřejněny maximální doporučené ceny od smluvních prodejců. 
3.5.1 Průzkum trhu 
Protoţe se společnost zabývá výhradně velkoobchodem a maloobchodem zcela 
výjimečně v rámci různých výstav a veletrhů, tak je moţné si sedací soupravy 
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společnosti Böhm zakoupit za výstavní ceny na těchto akcích. Komunikaci se zákazníky 
na těchto výstavních akcích věnuje společnost patřičnou pozornost, protoţe to je jediná 
moţnost, kdy přijde do přímého styku s koncovými zákazníky a můţe tím tak získat 
velmi důleţitou zpětnou vazbu, důleţitou pro další vývoj společnosti v oblasti inovací. 
Těmito akcemi si společnost Böhm současně provádí i průzkum trhu, na jehoţ základě 
získává nové poznatky a potřeby zákazníků, které pak uplatňuje při vývoji nových typů 
sedacích souprav a zavádí je do výroby.  
Další průzkum je prováděn autorizovanými partnery a smluvními prodejci, kteří při 
prodeji čalouněného nábytku ve svých prodejnách získávají podstatné informace 
různými anketami, rozhovory či menšími dotazníky o spokojenosti zákazníků 
s nabídkou čalouněného nábytku firmy Böhm.  
 Společnost Böhm Jihlava neustále monitoruje současné trendy společnosti a v podniku 
jsou odpovědní pracovníci, kteří se zabývají inovacemi výrobků, coţ firmě umoţňuje 















4 Teoretická východiska práce 
4.1 Projektové řízení 
4.1.1 Definice projektu 
Pojem slova projekt se v projektové praxi ustálil na slovo námět, návrh plán 
a komplexní vyřešení zamýšleného úkolu i vypracování všech jeho náleţitostí včetně 
následného grafického znázornění. 
Toto pojetí směřovalo k závěru, ţe jde o komplexní dokumentaci, jeţ slouţí 
k posuzování technickoekonomické úrovně a efektivnosti návrhu objektu a jeho dílčí 
realizaci. 
V současné době se vychází z anglosaského pojetí slova project jako proces plánování 
a řízení rozsáhlých operací. 
Jedna z definic: 
„Projekt je cílevědomý návrh na uskutečnění určitě inovace v daných termínech 
zahájení a ukončení.― (6) 
4.1.2 Proces řízení projektu 
Proces řízení projektu poţaduje pět různorodých manaţerských činností, a proto ho lze 
velmi jednoduše uspořádat do struktury, která obsahuje pět následujících kroků: 
 Definování projektových cílů 
 Plánování jak projektový tým splní podmínky trojimperativu (cíle). Plánování 
zahrnuje specifikace provedení, časový plán a finanční plán 
 Vedení a styl řízení lidských zdrojů, podřízených a jiných (včetně 




 Sledování a monitorování zahrnuje kontrolu stavu a postupu projektových prací, 
aby se včas zjistili odchylky od plánu a mohlo se rychle přistoupit k jejich 
korekci 
 Ukončení a ověření, ţe konečný úkol odpovídá aktuální definici a poţadavkům 
toho, co se mělo udělat, a uzavření všech nedokončených prací, např. 
dokumentace (7) 
4.1.3 Trojimperativ 
Trojimperativ stanovuje současné dosaţení tří cílů projektu: 
 specifikace provedení (CO a v jaké kvalitě má být uskutečněno) 
 časový plán (KDY je začátek a konec projektu) 
  náklady (ZA KOLIK se to má udělat) (6) 
Jedná se o magický trojúhelník JAKOST–NÁKLADY–ČAS 
Klíčovým poţadavkem, jenţ „trojimperativ“ ilustruje, je nutné dosáhnout současně tří 
nezávislých cílů, ne pouze jednoho.  
Podmínky „trojimperativu“ je v praxi velmi obtíţné splnit. Ţádný projekt nepostupuje 
podle předem daného plánu, úspěšný manaţer projektu musí moţným komplikacím 
věnovat náleţitou pozornost, pokud chce „trojimperativ“ splnit. (7) 
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4.1.4 Six Steps Toward Successful Planning 
Project Planning Tasks documents the process. To be effective, it must be iterative, 
meaning you will cycle through it several times. This is because planning is done 
in parallel with the requirements and design phases, so to some degrese you are trying 
to hit a moving target. Lists the steps: 
 Understand your requirements completely 
 Write an implementation strategy for each key requirement 
 Roll those strategies into your master plan 
 Bussiness plan is an integral part of the project plan 
 Ensure that the critical path is the backbone of your schedule 
 Be as detailed as required to effectively manage the project (10) 
4.1.5 Hierarchická struktura činností 
Je vhodná metoda pro rozdělení projektu do pracovních úkolů a činností. Hierarchická 
struktura činností sniţuje moţnou pravděpodobnost, ţe se v projektu na něco můţe 
zapomenout. Účelem je zajistit, aby všechny nutné projektové činnosti byly dle 
logických souvislostí identifikovány a propojeny. (7) 
4.1.6 Harmonogram projektu  
Je to časový plán projektu, ve kterém jsou zobrazeny podle posloupnosti provedení 
jednotlivé činnosti projektu, plánovaná data plnění těchto činností a klíčové milníky 
projektu. V praxi bývá harmonogram zobrazen nejčastěji formou Ganttova diagramu. 
Pro optimalizaci harmonogramu projektu lze vyuţít různé metody síťové analýzy. (16) 
4.1.7 Ţivotní cyklus projektu 
Dělení na tři fáze je značně subjektivní, ale stačí k tomu, aby ukázalo místo, kde se 














Obrázek 7: Ţivotní cyklus projektu (7) 
 
 
Tabulka 2: Příklady ţivotních cyklů různých projektů (7) 
Projekt Počáteční fáze Prostřední fáze Závěrečná fáze 
Stavba Příprava staveniště Vlastní stavba Úprava terénu 






Počítačový software Definice a návrh Programování Test systému a 
akceptace 
 
4.2 Podnikové procesy 
„Podnikový proces je souhrnem činností, transformujících souhrn vstupů do souhrnu 
výstupů (zboží nebo služeb) pro jiné lidi nebo procesy, používajíce k tomu lidi 
a nástroje.“ (8) 
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4.2.1 Procesy v podniku a jejich zlepšování 
V podnikových procesech jde především o to, aby objednávka zákazníka přešla přes 
všechny procesy v podniku co nejrychleji při dodrţení předepsaných standardů a při co 
nejmenších nákladech. Čím déle je objednávka v podnikových procesech, tím více 
nákladů se na ní nabaluje a tím déle pak čeká zákazník na svůj výrobek či poţadovanou 
sluţbu.  
Cílem podnikových procesů je dostat výrobek či sluţbu k zákazníkovi: 
 V poţadovaném času 
 V poţadovaném mnoţství 
 V poţadované kvalitě 
 S optimálním krycím příspěvkem 
Zlepšování procesů se nejčastěji orientuje na následující oblasti: 
 Úzká místa – zvýšení průtoku 
 Redukce variability nestabilních procesů 
 Sníţení plýtvání v procesech, zeštíhlování 
 Výrobky nebo procesy, se kterými je zákazník spokojen 
 Změny procesů s ohledem na nové výrobky, inovace 
 Neproduktivní procesy, které nedosahují plánovaných cílů 
Podnikové procesy jsou vzájemně spojeny do toku, ve kterém se pohybuje materiál, 
informace a pracovníci. Při vylepšování jednotlivých procesů se často chybuje, protoţe 
zlepšením jednoho procesu můţeme zhoršit všechny ostatní procesy. (3) 
4.2.2 Inovace procesů 
Jsou tři hlavní způsoby řešení inovace procesů: 
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 TOC (Theory of Constraints) – zaměřuje se na hledání a odstraňování omezení 
v systému a zvyšování průtoku v procesech. Jestliţe chceme zlepšit systém, 
musíme najít a odstranit jeho omezení. V procesu to bývá úzké místo, u výrobku 
funkce, jeţ nedostatečně plní poţadavek zákazníka. 
 Six Sigma se zabývá redukcí variability v procesech, má za úkol zvýšení jejich 
stability. V procesu je tím míněno dostat pod kontrolu jakost, dostupnost zdrojů 
a průběţné časy, u výrobků jde hlavně o zvyšování jeho kvality, bezpečnosti, 
spolehlivosti a funkčnosti. 
 Štíhlý koncept (lean) se zaměřuje především na sníţení plýtvání (činnosti, které 
nepřidávají hodnotu) ze všech procesů mezi objednávkou zákazníka 
a doručením výrobku nebo sluţby. (2) 
4.3 Cyklus zákaznické objednávky  
4.3.1 Součásti typického cyklu objednávky 
Cyklus zákaznické objednávky obsahuje celkový čas, který nastane od doby podání 
příslušné objednávky ze strany zákazníka aţ po finální obdrţení objednaného zboţí 
v poţadovaném stavu do skladu zákazníka.  
Standardní cyklus objednávky obsahuje tyto poloţky a fáze: 
 Příprava a předání objednávky 
 Přijetí objednávky a její zanesení do systému 
 Vyřízení objednávky 
 Příprava/kompletace objednávky a zabalení 
 Doprava objednaného zboţí zákazníkovi 










                                            
 
 
Obrázek 9: Celkový cyklu objednávky z hlediska zákazníka (4) 
4.3.2 Cesta putování zákaznické objednávky 
V kaţdém podniku je důleţité pochopit tok informací při zkoumání systému 
objednávání. Tok informací je spuštěn, jakmile zákazník podává konkrétní objednávku. 
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Po zadání objednávky do systému se provádějí různé kontrolní úkony, které mají za cíl 
zjistit, zda je poţadovaný výrobek k dispozici na skladě a v dostatečném mnoţství, zda 
zákazník touto objednávkou nepřekročí poskytovanou úvěrovou hranici a zda je 
výrobek zadán do výroby, pokud není v současné době k dispozici na skladě. Pokud 
jsou tyto aktivity prováděny manuálně, vyţaduje si velmi dlouhou dobu, coţ vede 
k výraznému prodlouţení cyklu objednávky. V dnešní době jiţ je zcela běţné, ţe jsou 
tyto skutečnosti prověřovány na počítači za minimální dobu. (4) 
4.3.3 Systémy vyřizování objednávek jsou pojítkem mezi zákazníky a podnikem 
Základní funkcí systému vyřizování objednávek je poskytovat komunikační síť, jeţ 
vzájemně propojuje zákazníka a dodavatele. Je všeobecně známo, ţe největší míra 
nestálostí a výkyvů je spojena s velmi pomalými metodami pouţívanými při předávání 
objednávek. Při manuálních metodách předávání objednávek, které vyţadují více 
manipulace ze strany pracovníků, je velká moţnost vzniku komunikačních omylů. 
Objednávky se musejí předávat co nejpřímějším způsobem, kdy u elektronického 
předávání objednávek v porovnání s manuálními metodami se minimalizují rizika 
lidských omylů. (4) 
V níţe uvedené tabulce jsou uvedeny výhody a nevýhody jednotlivých systémů 
vyřizování objednávek. 
Tabulka 3: Charakteristiky různých systémů vyřizování objednávek (4) 






1 Manuální Nízká Nízké Špatná Nízká 
2 Telefonické zadání 
objednávky zástupci 
zákaznického servisu 
Střední Střední Dobrá Střední 
3 Přímé elektronické 
spojení 







4.4 Elektronická výměna dat  
Elektronická výměna dat (Electronic Data Interchange, EDI) je elektronický přenos 
standardizovaných obchodních dokumentů mezi počítači v různých organizacích. Tento 
druh komunikace umoţňuje podniku, který přijímá tímto způsobem určitý dokument, 
přímo zpracovat a spustit automaticky návazné aktivity, které systém EDI ovládá. U 
systému EDI nemusí být na straně příjmu vyţadovány lidské zásahy. EDI tak zastupuje 
tradiční systém přenosu dat nebo dokumentů poštou, telefonem a faxem. Přenos 
prostřednictvím EDI je uskutečňován mezi počítači formou přenosu standardizovaných 
obchodních formulářů. (4) 
4.4.1 Přínosy zavedení systému EDI 
Elektronická výměna dat je poměrně sloţitý systém, ale jakmile je tento systém jiţ 
implementován, je jeho pouţívání snadné.  
Systém EDI má mnoho výhod a přínosů. K hlavním přínosům je nutné přiřadit sníţení 
objemu klasické kancelářské práce, zejména se omezuje administrativa (papírování) 
a zvyšuje se přesnost a rychlost. Přínosy by se měly promítnout i do sníţení nákladů. 
V následujícím souhrnu jsou uvedeny přínosy systému EDI: 
 Sníţení objemu papírování (vytváření a zakládání dokumentů) 
 Vyšší přesnost vzhledem k omezení manuálního zpracování 
 Vyšší rychlost přenosu objednávek a dalších dat 
 Omezení kancelářské práce/administrativy při zadávání dat, zakládání, zasílání 
dokumentů poštou a při souvisejících činnostech 
 Moţnost zabývat se strategickými záleţitostmi v oblasti nákupu (poněvadţ 
administrativním úkonům je moţno věnovat méně času) 




 Sníţení stavu zásob vzhledem ke zlepšené přesnosti a zkrácení doby cyklu 
objednávky (4) 
4.5  Nákup  
Z pohledu teorie i praxe má nákup značný podíl na podnikovém úspěchu a to z hlediska 
strategického i operativního. Obsahuje všechna opatření směřující k zajištění 
relevantních zdrojů a jejich dalšímu vyuţívání v rámci firmy. Na základě toho je moţné 
chápat slovo nákup jako: 
 funkci – představující významný úkol v rámci souboru podnikových aktivit 
 proces – jako průběh dispozice s dodávaným mnoţstvím 
 organizační jednotku – pracovní místo, kterému je určena nákupní činnost 
Cílem firmy je tak vytvoření dlouhodobých vztahů k vnějším zdrojům. Firma očekává 
od nákupu efektivní řešení, dosaţené při optimálních dopravních, transakčních a dalších 
nákladech, a to v co nejkratším přípustném čase a při nejlepší jakosti, spolu s neustálým 
vyhledáváním dalších moţností spolupráce či vzájemné koordinace. (12) 
4.5.1 Význam nákupu pro úroveň celkové spokojenosti zákazníků 
Cílem kaţdého podniku je vytvářet zisk pro majitele. Spousta manaţerů jiţ přišla na to, 
ţe tohoto cíle lze dosáhnout snadněji, pokud se zaměří hlavně na kvalitu a úroveň 
sluţeb poskytovaných zákazníkům. Dle tradičního pojetí byla funkce nákupu 
separována od konečných zákazníků společnosti. Ve skutečnosti však příjem kvalitního 
a spolehlivého zboţí či sluţeb za rozumnou cenu a v poţadovaném čase, kdy zákazník 
toto zboţí očekává, má velmi často přímý dopad na úroveň spokojenosti zákazníků. 
Pokud ovšem dodavatel nedodrţuje termíny dodání materiálů anebo nedodá kvalitní 
materiál, výrazně to ovlivní kvalitu a moţnou dostupnost výrobků nebo sluţeb 
poskytovaných zákazníkům. Nákup vţdy musí být spjat v souladu s potřebami 
zákazníků. Je velmi důleţité, aby pracovníci nákupu plně chápali potřeby zákazníků 
dané firmy. Pokud firmu poznají, tak jim to umoţní provést ta správná rozhodnutí při 
plnění potřeb svých interních zákazníků. (4) 
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4.5.2 Dodací lhůta 
V oblasti logistických sluţeb má dodací lhůta případně termín vyřízení objednávky 
významné místo. Patři k velmi důleţitým konkurenčním faktorům, kterými se 
dodavatelé snaţí odlišit od svých konkurentů. Tlak na zkracování dodacích lhůt je velmi 
velký, u značné řady dodávaných výrobků se časový úsek, který uplyne od okamţiku 
vystavení objednávky do okamţiku převzetí výrobku zákazníkem, pohybuje řádově ve 
dnech aţ hodinách. Struktura dodací lhůty se liší podle toho, zda jde o dodávky ze 
skladu, nebo zda musí dodavatel objednané zboţí vyrobit či nakoupit. (1) 
4.6 Řízení vztahů s dodavateli  
Funkce nákupu můţe výrazně podporovat strategický úspěch firmy dále v tom směru, 
ţe pracuje na zlepšení systému dodavatelů, včetně vyhledávání nových dodavatelských 
zdrojů. Klíčoví dodavatelé se mohou zapojit do vývoje nového výrobku či sluţby či 
případně do procesu modifikace aktuálně nabízených produktů. Tento krok můţe 
podniku uspořit velkou část doby, která je nutná k vývoji.  
Mezi základní nákupní činnosti, které ovlivňují schopnost podniku dosahovat svých 
cílů, patří výběr a hodnocení dodavatelů. (4) 
4.6.1 Výběr dodavatelů 
V současné době je výběr těch správných dodavatelů nesmírně důleţitý. V rámci 
procesu pořizování nebo nákupu je nejdůleţitější činností výběr z řady potencionálních 
dodavatelů, kteří jsou schopni poţadovaný materiál či sluţbu co nejdříve a nejkvalitněji 
poskytnou.  






















Obrázek 11: Pět fází při výběru dodavatelů a řízení dodavatelských vztahů (4) 
4.6.2 Hodnocení dodavatelů 
Dodávkou materiálu nekončí aktivity nákupu, především ve smyslu nákupního 
marketingu. Vytvoření stálých dodavatelsko-odběratelských vztahů, coţ je 
předpokladem jejich nezbytného vývoje, vyţaduje trvalé monitorování a hodnocení 
dodavatelů na základě vlastních podnikových kritérií. Tento proces můţe probíhat takto: 
 Vytvoření katalogu kritérií 
 Vlastní hodnocení výkonu dodavatelů 
1. fáze – Přípravná fáze 
– vznik potřeby koupě určitého produktu 
– vytvoření týmu (v případě potřeby) 
2. fáze – Identifikace potencionálních dodavatelů 
– stanovení kritérií výběru/přístupu k volbě 
– identifikace potencionálních dodavatelů 
4. fáze – Navázání vztahu 
– dokumentování původních očekávání a 
kontaktů 
– věnování vysoké míry pozornosti 
– poskytování rychlé zpětné vazby 
5. fáze – Ohodnocení vztahu 
– pokračování na současné úrovni vztahu 
– rozšíření/budování vztahu 
– omezení/zrušení vztahu 
3. fáze – Prozkoumání a výběr dodavatel 
– kontaktování potencionálních dodavatelů 




 Znázornění výsledků (portfolio dodavatelů) 
 Vyhodnocení a návrhy řešení (11) 
Je moţné pouţít celou řadu hodnotících kritérií, systémů a metod, neexistuje nejlepší 
metoda nebo přístup, který by se nejlépe hodil na všechny typy organizací. 
Nejdůleţitější ovšem je, aby podnik vţdy pouţíval konsistentní metody, které pak zvýší 
objektivnost procesu hodnocení. Dále se určí seznam faktorů hodnocení všech 
dodavatelů společnosti. Seznam faktorů obsahuje většinou spolehlivost produktu, cena, 
snadnost objednání, poprodejní servis apod. Management podniku musí před samotným 
hodnocením určit relativní důleţitost faktorů vzhledem ke specifické situaci 
a podmínkám podniku a přiřadit faktorům konkrétní váhu. V dalším kroku se u kaţdého 
faktoru a dodavatele vypočte sloţené (váţené) ohodnocení, a to vynásobením 
ohodnocení dodavatele u daného faktoru a důleţitostí tohoto faktoru. Součtem 
sloţených ohodnocení se získá celkové hodnocení dodavatele. Čím vyšší je celkový 
počet bodů dodavatele, tím lépe dodavatel vyhověl potřebám firmy.  
Výběr správného dodavatele má ve firmě okamţité a dlouhodobé účinky na úroveň 
zákaznického servisu, který společnost poskytuje. Proces výběru dodavatele je však 
obtíţnější, pokud společnost nakupuje materiál na mezinárodních trzích, anebo pro 
zahraniční pobočky podniku. (4) 
Scoring–model 
K efektivnímu a nezaujatému hodnocení dodavatelů lze pouţít tzv. scoring–model. 
Vyhodnocování jednotlivých dodavatelů vychází podle předem stanovených kritérií. 
Základní kritéria jsou: 
 Spolehlivost dodávky  
 Kvalita 
 Způsob platby 
 Cena 
 Rychlost dodávky 
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 Přístup zaměstnanců 
 Moţnosti slev 
 Záruky a servis 
 Balení 
K základním informacím pro hledání a vyhodnocování dodavatelů patří: 
 Evidence o výkonech dodavatelů (evidence dodávek, fakturace, operativní 
evidence nákupů) 
 Osobní kontakty 
 Odborné komory 
 Výstavy a veletrhy 
Na základě získaných informací je poté kaţdý dodavatel ohodnocen body u všech 
navrţených kritérií, které si firma zvolila. Jednotlivých kritériím jsou přiřazeny váhy 
podle pořadí důleţitosti pro firmu. Souhrnné ohodnocení se pak vypočte za pomoci 
váţeného aritmetického průměru. Občas se pro ohodnocení kritérií vyuţívá ohodnocení 
prosté, nikoli váţené. Takto získané výsledné ohodnocení se srovná s maximálně 
dosaţitelným mnoţstvím bodů a na základě těchto podkladů jsou dodavatelé roztříděni 
do příslušných kategorií podle získaných bodů. (5) 
V níţe uvedené tabulce je ukázka moţného obodování zvolených kritérií. 
Tabulka 4: Bodové hodnocení dodavatelů (9) 
Kritéria 
5 bodů     
Velmi dobrá 




















v ţádném případě 
minimálním 
poţadavkům 
Cena Více neţ 5 % 
pod průměrnou 




Aţ do 5 % nad 
průměrnou 




cenou cenou cenou 
Lhůta 




















4.6.3 Kategorizace dodavatelů 
Za zařazení dodavatelů do příslušných kategorií odpovídá v kaţdém podniku vedoucí 
nákupu. Vyuţívá přitom všech podkladů, které získá z běţné nákupní operativní 
evidence, z aktuálního zpravodajství nákupů, z vnějších zdrojů získaných různými 
průzkumy, přímou komunikací, hodnocením dodavatelů či na základě referencí. 
Spolupracuje přitom také s pracovníky technických a výrobních oddělení. (12) 
V následující tabulce je uvedena moţná kategorizace dodavatelů. 
Tabulka 5: Kategorizace dodavatelů (12) 
Kategorie Označení Charakteristika 
A Certifikovaný 
dodavatel 
Jeho dodávky trvale odpovídají jakostním poţadavkům 
vyjádřeným ve smlouvě, je dodavatelem s platnou certifikací, 
vykazuje přijatelné cenové a další kontraktační relace. 
B Stálý dodavatel Dodávky trvale odpovídají smluvním parametrům, vykazuje 
přijatelné cenové relace, jakoţ i další kontraktační podmínky 
(dodací, platební). 
C Nový dodavatel Podle výsledků průzkumu a hodnocení vykazuje parametry 
dodávek odpovídající alespoň dodavateli kategorie B. 
X Nevyhovující 
dodavatel 
Dodávané výrobky nejsou ve shodě se stanovenými poţadavky 
a dohodnutými parametry dodávek (kvalitativními, cenovými, 




5 Vlastní návrh řešení  
V této části práce navrhuji vlastní projekt, který řeší aktuální nedostatky, které se 
vyskytují při průběhu zakázky firmou Böhm. V projektu bude v první etapě nejprve 
provedeno vyhodnocení stávajících dodavatelů a určení jejich pořadí. V následující 
etapě bude zaveden systém EDI. Tyto fáze projektu mají za úkol optimalizovat průběh 
zakázky ve společnosti Böhm Jihlava z hlediska času, jakosti a nákladů. 
5.1 Struktura projektu 
V následující tabulce jsou uvedeny klíčové údaje, které se týkají navrhovaného 
projektu.  
Tabulka 6: Struktura průběhu projektu (Zdroj: vlastní zpracování) 
Název projektu 
Hodnocení stávajících dodavatelů společnosti Böhm a zavedení 
elektronické výměny dat při řízení průběhu objednávky firmou  
Členové projektového týmu 
Ing. Luboš Varhaník, ředitel 
společnosti 
Vedoucí projektového týmu 
Zuzana Smejkalová, vedoucí 
skladu materiálu 
Člen týmu 
Věra Číţková, oddělení 
zásobování 
Člen týmu 
Termín 1. 7. 2012 – 31. 10. 2012 
Popis projektu 
Tento projekt se zabývá hodnocením stávajících dodavatelů a 
určením jejich pořadí při objednávkách materiálu. V další fázi 
projektu je zavedena elektronická výměna dat pro zrychlení toku 
informací. 
Cíle 
Cílem vyhodnocení dodavatelů je zlepšení kvality dodávek, dodací 
lhůty a přístup dodavatelů. Cílem zavedení EDI je nahrazení 
papírových dokumentů elektronickými, sníţení nákladů na 
administrativu a zlepšení efektivity a kvality procesů. 
Přínosy a úspěchy Získání pořadí spolehlivých dodavatelů a nástroj pro pravidelné 
vyhodnocování dodavatelů společnosti. Úkolem implementování 
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EDI do IS je zrychlení průběhu objednávky firmou. 
Rizika 
Nastavení vhodných metrik pro hodnocení dodavatelů a jejich 
váhové ohodnocení. Synchronizace EDI a informačního systému QI. 
 
5.1.1 Harmonogram projektu 
Projekt ve společnosti Böhm bude rozdělen na dvě etapy. V první etapě bude provedeno 
hodnocení stávajících dodavatelů společnosti. Celkem tato etapa bude obsahovat 
8 činností a bude trvat 10 týdnů. Ve druhé etapě, která bude navazovat, bude zaveden 
systém EDI do firmy. Tato etapa bude trvat 2 měsíce a bude v ní obsaţeno 8 činností. 
Dohromady bude mít tento projekt 16 činností a bude trvat 4 měsíce. 
V následující tabulce jsou zobrazeny všechny činnosti projektu pomocí Ganttova 
diagramu s vyznačenou kritickou cestou zelenou barvou. 
Tabulka 7: Ganttův diagram (Zdroj: vlastní zpracování) 
Činnosti Červenec Srpen Září Říjen 
Analýza 
současného stavu  
x                               
Vytvoření 
projektového týmu 









    x                           
Návrh metrik pro 
hodnocení 
      x                         
Hodnocení 
dodavatelů 
        x x 
 
                  
Vyhodnocení 
výsledků 
             x x 
 
              
Určení pořadí 
dodavatelů 
                 x 
 
            
Zmapování řešení 
EDI 
                 x  x             
Výběr vhodné 
varianty EDI 
                     x  x         
Příprava IS pro 
export a import dat 
                     x 
  
      
Zajištění přístupu k 
internetu 






            
x 
   
Školení 




              
x 
 
Spuštění systému                               x  
 
5.2 Hodnocení dodavatelů společnosti Böhm Jihlava 
Doposud není ve společnosti zavedeno systematické hodnocení stávajících dodavatelů, 
které by je dle zvolených metrik bodově ohodnotilo a následně dle získaných výsledků 
porovnalo s dřívějšími dosaţenými body. Tento projekt zavádí pro společnost Böhm 
Jihlava moţnost vyhodnotit stávající dodavatele pomocí scoring–modelu. Při pouţití 
scoring–modelu jsou dodavatelé ohodnocení body u všech nadefinovaných kritérií. 
Bodově ohodnocená kritéria jsou následovně roznásobena příslušnými vahami, součet 
přidělených vah dává 100 %.  Nejlépe hodnoceným dodavatelem je ten, který získal 
nejvyšší celkový součet bodů ze všech hodnocených kritérií. 
5.2.1 Kritéria a přiřazené váhy pro hodnocení dodavatelů 
Po domluvě s výrobním ředitelem společnosti Böhm, je vybráno 9 kritérií, ke kterým 
jsou následně přiřazeny jejich váhy dle důleţitosti pro společnost.  
Tabulka 8: Návrh kritérií s váhami (Zdroj: vlastní zpracování) 
Kritérium Váha 
Cena 20 % 
Kvalita materiálu 20 % 
Dodací lhůta 20 % 
Dodrţení mnoţství a rozměrů 10 % 
Doba splatnosti 10 % 
Dodavatelský servis 5 % 
55 
 
Rychlost vyřizování reklamací 5 % 
Komunikace s dodavatelem 5 % 
Inovační schopnost dodavatele 5 % 
 
Bodování jednotlivých kritérií je hodnoceno podle dodávek za posledních 
12 kalendářních měsíců. Podklady pro obodování dodavatelů jsou poskytnuty 
z informačního systému QI společnosti, interních materiálů a směrnic. Dále jsou 
v bodování zahrnuty poskytnuté informace od výrobního ředitele firmy. 
V následující tabulce je navrţena stupnice pro bodové ohodnocení dodavatelů pro výše 
navrţená kritéria. Při udělování počtů bodů jednotlivým kritériím je vycházeno 
z hlediska dodávek za posledních 12 kalendářních měsíců. 
Tabulka 9: Stupnice bodového ohodnocení (Zdroj: vlastní zpracování) 
Ukazatel Excelentní Dobrá Průměrná Nevyhovující Špatná 
Počet bodů 5 4 3 2 1 
 
5.2.2 Rozdělení dodavatelů dle dodávaných komponent 
Společnosti Böhm Jihlava dodává celkem 23 dodavatelů základního materiálu. Tito 
dodavatelé budou dále rozděleni dle dodávaných komponent do 6 skupin: 
 Dodavatelé pěny  
 Dodavatelé koster 
 Dodavatelé kůţe 
 Dodavatelé látek 
 Dodavatelé kování 
 Dodavatelé noţiček 
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5.2.3 Bodování jednotlivých dodavatelů 
V následujících tabulkách a grafech je provedeno a zobrazeno hodnocení všech 
stávajících dodavatelů společnosti podle výše uvedených kritérií. 
Dodavatelé pěny 
V tabulce je uvedeno vyhodnocení stávajících dodavatelů pěny. V současné době má 
společnost tři dodavatele a všichni jsou z České republiky. 
Tabulka 10: Bodové ohodnocení dodavatelů pěny (Zdroj: vlastní zpracování) 
BPP Brno 
Kritérium Bodové hodnocení Váha Počet bodů 
Cena 3 0,2 0,6 
Kvalita materiálu 5 0,2 1 
Dodací lhůta 4 0,2 0,8 
Dodrţení mnoţství a rozměrů 4 0,1 0,4 
Rychlost vyřizování reklamací 4 0,05 0,2 
Doba splatnosti 4 0,1 0,4 
Dodavatelský servis 4 0,05 0,2 
Komunikace s dodavatelem 5 0,05 0,25 
Inovační schopnost dodavatele 4 0,05 0,2 
Celkem  x 1 4,05 
Pureta Prušánky 
Kritérium Bodové hodnocení Váha Počet bodů 
Cena 5 0,2 1 
Kvalita materiálu 3 0,2 0,6 
Dodací lhůta 3 0,2 0,6 
Dodrţení mnoţství a rozměrů 3 0,1 0,3 
Rychlost vyřizování reklamací 3 0,05 0,15 
Doba splatnosti 4 0,1 0,4 
Dodavatelský servis 3 0,05 0,15 
Komunikace s dodavatelem 3 0,05 0,15 
Inovační schopnost dodavatele 2 0,05 0,1 
Celkem x 1 3,45 
Ma–dona Tábor 
Kritérium Bodové hodnocení Váha Počet bodů 
Cena 4 0,2 0,8 
Kvalita materiálu 3 0,2 0,6 
Dodací lhůta 3 0,2 0,6 
Dodrţení mnoţství a rozměrů 1 0,1 0,1 
Rychlost vyřizování reklamací 2 0,05 0,1 
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Doba splatnosti 3 0,1 0,3 
Dodavatelský servis 2 0,05 0,1 
Komunikace s dodavatelem 2 0,05 0,1 
Inovační schopnost dodavatele 2 0,05 0,1 
Celkem x 1 2,8 
 
V následujícím grafu jsou dodavatelé pěny zobrazeni podle získaných bodů. 
 
Graf 4: Zobrazení dodavatelů pěny dle získaných bodů (Zdroj: vlastní zpracování) 
 
Nejlepšího hodnocení dosáhl dodavatel BPP Brno, který získal 4,05 bodu. Na druhém 
místě se umístila společnost Pureta Prušánky, která získala 3,45 bodů. Na posledním 
místě u dodavatelů pěny je Ma–dona Tábor se ziskem 2,8 bodu. 
 
Dodavatelé koster 
Celkem má společnost tři dodavatele koster. Všichni dodavatelé mají sídlo v ČR. 
Tabulka 11: Bodové ohodnocení dodavatelů koster (Zdroj: vlastní zpracování) 
Marcel Pituch Luka nad Jihlavou 
Kritérium Bodové hodnocení Váha Počet bodů 
Cena 4 0,2 0,8 
Kvalita materiálu 5 0,2 1 
Dodací lhůta 5 0,2 1 
Dodrţení mnoţství a rozměrů 4 0,1 0,4 
Rychlost vyřizování reklamací 4 0,05 0,2 
Doba splatnosti 4 0,1 0,4 
Dodavatelský servis 4 0,05 0,2 




























Inovační schopnost dodavatele 4 0,05 0,2 
Celkem  x 1 4,45 
Brypa, s. r. o., Černíč u Telče 
Kritérium Bodové hodnocení Váha Počet bodů 
Cena 4 0,2 0,8 
Kvalita materiálu 4 0,2 0,8 
Dodací lhůta 4 0,2 0,8 
Dodrţení mnoţství a rozměrů 4 0,1 0,4 
Rychlost vyřizování reklamací 3 0,05 0,15 
Doba splatnosti 4 0,1 0,4 
Dodavatelský servis 3 0,05 0,15 
Komunikace s dodavatelem 4 0,05 0,2 
Inovační schopnost dodavatele 3 0,05 0,15 
Celkem x 1 3,85 
POSPÍCHAL ČALOUNĚNÝ NÁBYTEK CZ a.s., Hladov – Stonařov 
Kritérium Bodové hodnocení Váha Počet bodů 
Cena 5 0,2 1 
Kvalita materiálu 3 0,2 0,6 
Dodací lhůta 4 0,2 0,8 
Dodrţení mnoţství a rozměrů 4 0,1 0,4 
Rychlost vyřizování reklamací 3 0,05 0,15 
Doba splatnosti 4 0,1 0,4 
Dodavatelský servis 3 0,05 0,15 
Komunikace s dodavatelem 3 0,05 0,15 
Inovační schopnost dodavatele 3 0,05 0,15 
Celkem x 1 3,8 
 
V grafu jsou uvedeni dodavatelé podle získaných bodů. 
 

























Nejlepší hodnocení z dodavatelů koster dostal Marcel Pituch se ziskem 4,45 bodů. Na 
druhém místě skončila společnost Brypa, jenţ získala 3,85 bodů. Na posledním místě je 
Pospíchal Čalouněný Nábytek se 3,8 bodu. 
 
Dodavatelé kůže 
Společnost Böhm Jihlava má tři dodavatele kůţe, všichni dodavatelé mají sídlo 
v zahraničí. Společnost New Pel Company je z Itálie a má obchodní zastoupení v Brně. 
Firma Sørensen Læder A/S je z Dánska má obchodní zastoupení v Rousínově. Poslední 
dodavatel JBS LEATHER EUROPE má původ v Brazílii, ale vekou pobočku má 
v Praze. Velký sklad této společnosti se nachází nedaleko Jihlavy v Boršově. 
Tabulka 12: Bodové ohodnocení dodavatelů kůţe (Zdroj: vlastní zpracování) 
New Pel Company, Itálie 
Kritérium Bodové hodnocení Váha Počet bodů 
Cena 5 0,2 1 
Kvalita materiálu 5 0,2 1 
Dodací lhůta 5 0,2 1 
Dodrţení mnoţství a rozměrů 5 0,1 0,5 
Rychlost vyřizování reklamací 4 0,05 0,2 
Doba splatnosti 4 0,1 0,4 
Dodavatelský servis 5 0,05 0,25 
Komunikace s dodavatelem 5 0,05 0,25 
Inovační schopnost dodavatele 4 0,05 0,2 
Celkem  x 1 4,8 
Sørensen Læder A/S, Dánsko 
Kritérium Bodové hodnocení Váha Počet bodů 
Cena 4 0,2 0,8 
Kvalita materiálu 5 0,2 1 
Dodací lhůta 4 0,2 0,8 
Dodrţení mnoţství a rozměrů 4 0,1 0,4 
Rychlost vyřizování reklamací 4 0,05 0,2 
Doba splatnosti 4 0,1 0,4 
Dodavatelský servis 4 0,05 0,2 
Komunikace s dodavatelem 4 0,05 0,2 
Inovační schopnost dodavatele 3 0,05 0,15 
Celkem x 1 4,15 
JBS LEATHER EUROPE, Brazílie 
Kritérium Bodové hodnocení Váha Počet bodů 
Cena 5 0,2 1 
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Kvalita materiálu 2 0,2 0,4 
Dodací lhůta 3 0,2 0,6 
Dodrţení mnoţství a rozměrů 3 0,1 0,3 
Rychlost vyřizování reklamací 3 0,05 0,15 
Doba splatnosti 4 0,1 0,4 
Dodavatelský servis 3 0,05 0,15 
Komunikace s dodavatelem 3 0,05 0,15 
Inovační schopnost dodavatele 2 0,05 0,1 
Celkem x 1 3,25 
 
V níţe uvedeném grafu je zobrazeno hodnocení dodavatelů kůţe podle získaných bodů. 
 
Graf 6: Zobrazení dodavatelů kůţe dle získaných bodů (Zdroj: vlastní zpracování) 
 
Nejlepšího hodnocení dosáhla společnost New Pel company, která získala 4,8 bodu. Na 
dalším místě se umístila společnost Sørensen Læder A/S se 4,15 bodu. Na posledním 
místě skončila JBS LEATHER EUROPE se ziskem 3,25 bodů. 
 
Dodavatelé látek 
Dodavatelů látek má firma Böhm pět, z toho společnosti HÖPKE MÖBELSTOFF–
HANDELS GMBH a Textum GmbH Bünde jsou z Německa. Zbývající tři společnosti 
jsou z České republiky. 
Tabulka 13: Bodové ohodnocení dodavatelů látek (Zdroj: vlastní zpracování) 
CLIPET, s. r. o., Ledeč nad Sázavou 
Kritérium Bodové hodnocení Váha Počet bodů 






























Kvalita materiálu 5 0,2 1 
Dodací lhůta 4 0,2 0,8 
Dodrţení mnoţství a rozměrů 5 0,1 0,5 
Rychlost vyřizování reklamací 5 0,05 0,25 
Doba splatnosti 4 0,1 0,4 
Dodavatelský servis 4 0,05 0,2 
Komunikace s dodavatelem 5 0,05 0,25 
Inovační schopnost dodavatele 4 0,05 0,2 
Celkem  x 1 4,4 
HÖPKE MÖBELSTOFF–HANDELS GMBH,  Niederfüllbach, Německo 
Kritérium Bodové hodnocení Váha Počet bodů 
Cena 4 0,2 0,8 
Kvalita materiálu 4 0,2 0,8 
Dodací lhůta 4 0,2 0,8 
Dodrţení mnoţství a rozměrů 4 0,1 0,4 
Rychlost vyřizování reklamací 5 0,05 0,25 
Doba splatnosti 4 0,1 0,4 
Dodavatelský servis 4 0,05 0,2 
Komunikace s dodavatelem 4 0,05 0,2 
Inovační schopnost dodavatele 4 0,05 0,2 
Celkem x 1 4,05 
Textum GmbH, Bünde, Německo 
Kritérium Bodové hodnocení Váha Počet bodů 
Cena 5 0,2 1 
Kvalita materiálu 4 0,2 0,8 
Dodací lhůta 3 0,2 0,6 
Dodrţení mnoţství a rozměrů 3 0,1 0,3 
Rychlost vyřizování reklamací 4 0,05 0,2 
Doba splatnosti 4 0,1 0,4 
Dodavatelský servis 3 0,05 0,15 
Komunikace s dodavatelem 4 0,05 0,2 
Inovační schopnost dodavatele 2 0,05 0,1 
Celkem x 1 3,75 
Habitex s. r.o., Praha 
Kritérium Bodové hodnocení Váha Počet bodů 
Cena 3 0,2 0,6 
Kvalita materiálu 4 0,2 0,8 
Dodací lhůta 4 0,2 0,8 
Dodrţení mnoţství a rozměrů 3 0,1 0,3 
Rychlost vyřizování reklamací 4 0,05 0,2 
Doba splatnosti 3 0,1 0,3 
Dodavatelský servis 3 0,05 0,15 
Komunikace s dodavatelem 4 0,05 0,2 
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Inovační schopnost dodavatele 2 0,05 0,1 
Celkem x 1 3,45 
BS–textil s.r.o. Jihlava 
Kritérium Bodové hodnocení Váha Počet bodů 
Cena 3 0,2 0,6 
Kvalita materiálu 3 0,2 0,6 
Dodací lhůta 3 0,2 0,6 
Dodrţení mnoţství a rozměrů 3 0,1 0,3 
Rychlost vyřizování reklamací 4 0,05 0,2 
Doba splatnosti 4 0,1 0,4 
Dodavatelský servis 3 0,05 0,15 
Komunikace s dodavatelem 5 0,05 0,25 
Inovační schopnost dodavatele 2 0,05 0,1 
Celkem x 1 3,2 
 
Na níţe uvedeném grafu je uvedeno hodnocení jednotlivých dodavatelů látek. 
 
Graf 7: Zobrazení dodavatelů látek dle získaných bodů (Zdroj: vlastní zpracování) 
 
Nejlepší hodnocení dosáhla společnost Clipet, která dosáhla 4,4 bodů, na druhém místě 
skončila společnost Höpke Möbelstoff se ziskem 4,05 bodů. Následuje Textum Bünde 
se 3,75 body a Habitex se 3,45 body. Na posledním místě se umístila fima BS–textil, 




























Firma Böhm má pět dodavatelů kování. Dodavatelé Hettich Franke, Sünkel&Hoffmann 
a Stanzwerk Wetter Sichelschmidt jsou z Německa. Poslední dva dodavatelé Haugen 
CZ a Mila Brno jsou z České republiky. 
 
Tabulka 14: Bodové ohodnocení dodavatelů kování (Zdroj: vlastní zpracování) 
Hettich Franke GmbH & Co. KG, Balingen – Weilstetten, Německo 
Kritérium Bodové hodnocení Váha Počet bodů 
Cena 3 0,2 0,6 
Kvalita materiálu 5 0,2 1 
Dodací lhůta 4 0,2 0,8 
Dodrţení mnoţství a rozměrů 5 0,1 0,5 
Rychlost vyřizování reklamací 4 0,05 0,2 
Doba splatnosti 4 0,1 0,4 
Dodavatelský servis 3 0,05 0,15 
Komunikace s dodavatelem 5 0,05 0,25 
Inovační schopnost dodavatele 4 0,05 0,2 
Celkem  x 1 4,1 
Sünkel&Hoffmann, Německo 
Kritérium Bodové hodnocení Váha Počet bodů 
Cena 4 0,2 0,8 
Kvalita materiálu 4 0,2 0,8 
Dodací lhůta 4 0,2 0,8 
Dodrţení mnoţství a rozměrů 4 0,1 0,4 
Rychlost vyřizování reklamací 4 0,05 0,2 
Doba splatnosti 4 0,1 0,4 
Dodavatelský servis 4 0,05 0,2 
Komunikace s dodavatelem 5 0,05 0,25 
Inovační schopnost dodavatele 4 0,05 0,2 
Celkem x 1 4,05 
Stanzwerk Wetter Sichelschmidt GmbH & Co. KG, Německo 
Kritérium Bodové hodnocení Váha Počet bodů 
Cena 4 0,2 0,8 
Kvalita materiálu 4 0,2 0,8 
Dodací lhůta 3 0,2 0,6 
Dodrţení mnoţství a rozměrů 3 0,1 0,3 
Rychlost vyřizování reklamací 3 0,05 0,15 
Doba splatnosti 3 0,1 0,3 
Dodavatelský servis 3 0,05 0,15 
Komunikace s dodavatelem 4 0,05 0,2 
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Inovační schopnost dodavatele 3 0,05 0,15 
Celkem x 1 3,45 
HAUGEN CZ, S.R.O., Hlinsko 
Kritérium Bodové hodnocení Váha Počet bodů 
Cena 3 0,2 0,6 
Kvalita materiálu 4 0,2 0,8 
Dodací lhůta 4 0,2 0,8 
Dodrţení mnoţství a rozměrů 3 0,1 0,3 
Rychlost vyřizování reklamací 3 0,05 0,15 
Doba splatnosti 3 0,1 0,3 
Dodavatelský servis 3 0,05 0,15 
Komunikace s dodavatelem 3 0,05 0,15 
Inovační schopnost dodavatele 2 0,05 0,1 
Celkem x 1 3,35 
Mila Brno s.r.o. 
Kritérium Bodové hodnocení Váha Počet bodů 
Cena 5 0,2 1 
Kvalita materiálu 3 0,2 0,6 
Dodací lhůta 3 0,2 0,6 
Dodrţení mnoţství a rozměrů 3 0,1 0,3 
Rychlost vyřizování reklamací 3 0,05 0,15 
Doba splatnosti 4 0,1 0,4 
Dodavatelský servis 3 0,05 0,15 
Komunikace s dodavatelem 3 0,05 0,15 
Inovační schopnost dodavatele 2 0,05 0,1 
Celkem x 1 3,45 
 
Na následujícím grafu je zobrazeno hodnocení dodavatelů kování. 
 




























Nejvíce bodů dosáhla společnost Hettich Franke a to 4,1 bodů. Na druhém místě 
skončila firma Sünkel&Hoffmann se ziskem 4,05 bodů. O třetí místo se dělí společnosti 
Mila Brno a Stanzwerk Wetter se ziskem 3,45 bodů. Nejhoršího hodnocení dosáhla 
firma Haugen CZ s 3,35 body. 
Dodavatelé nožiček 
Momentálně firma Böhm odebírá noţičky od čtyř dodavatelů. Všichni tito dodavatelé 
jsou z České republiky. Jsou to: Martin Hökl Brno, Jiří Vízdal Černá Hora, Fk dřevené 
lišty Jevišovice a Šanda Miroslav výroba a prodej bytových doplňků, Horní Cerekev. 
Tabulka 15: Bodové ohodnocení dodavatelů noţiček (Zdroj: vlastní zpracování) 
Martin Hökl, Brno  
Kritérium Bodové hodnocení Váha Počet bodů 
Cena 4 0,2 0,8 
Kvalita materiálu 4 0,2 0,8 
Dodací lhůta 4 0,2 0,8 
Dodrţení mnoţství a rozměrů 3 0,1 0,3 
Rychlost vyřizování reklamací 4 0,05 0,2 
Doba splatnosti 4 0,1 0,4 
Dodavatelský servis 4 0,05 0,2 
Komunikace s dodavatelem 4 0,05 0,2 
Inovační schopnost dodavatele 3 0,05 0,15 
Celkem  x 1 3,85 
Jiří Vízdal –Kovovýroba, Černá Hora 
Kritérium Bodové hodnocení Váha Počet bodů 
Cena 4 0,2 0,8 
Kvalita materiálu 4 0,2 0,8 
Dodací lhůta 5 0,2 1 
Dodrţení mnoţství a rozměrů 4 0,1 0,4 
Rychlost vyřizování reklamací 3 0,05 0,15 
Doba splatnosti 4 0,1 0,4 
Dodavatelský servis 3 0,05 0,15 
Komunikace s dodavatelem 3 0,05 0,15 
Inovační schopnost dodavatele 3 0,05 0,15 
Celkem x 1 4 
Šanda Miroslav výroba a prodej bytových doplňků, Horní Cerekev 
Kritérium Bodové hodnocení Váha Počet bodů 
Cena 5 0,2 1 
Kvalita materiálu 3 0,2 0,6 
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Dodací lhůta 3 0,2 0,6 
Dodrţení mnoţství a rozměrů 4 0,1 0,4 
Rychlost vyřizování reklamací 4 0,05 0,2 
Doba splatnosti 3 0,1 0,3 
Dodavatelský servis 3 0,05 0,15 
Komunikace s dodavatelem 3 0,05 0,15 
Inovační schopnost dodavatele 2 0,05 0,1 
Celkem x 1 3,5 
FK dřevěné lišty, spol. s.r.o. Jevišovice 
Kritérium Bodové hodnocení Váha Počet bodů 
Cena 3 0,2 0,6 
Kvalita materiálu 4 0,2 0,8 
Dodací lhůta 3 0,2 0,6 
Dodrţení mnoţství a rozměrů 3 0,1 0,3 
Rychlost vyřizování reklamací 2 0,05 0,1 
Doba splatnosti 3 0,1 0,3 
Dodavatelský servis 2 0,05 0,1 
Komunikace s dodavatelem 3 0,05 0,15 
Inovační schopnost dodavatele 2 0,05 0,1 
Celkem x 1 3,05 
 
Na níţe zobrazeném grafu jsou bodově vyhodnoceni dodavatelé noţiček. 
 
Graf 9: Zobrazení dodavatelů noţiček dle získaných bodů (Zdroj: vlastní zpracování) 
 
Nejlepší hodnocení z dodavatelů noţiček dosáhl Jiří Vízdal se ziskem 4 bodů. Na 

































3,5 body a na posledním místě skončila firma Fk dřevěné lišty Jevišovice, která dostala 
3,05 bodů. 
5.2.4 Nejlépe ohodnocení dodavatelé 
Nejvyšší dosaţené hodnota ze všech dodavatelů byla 4,8 bodů. Tuto hodnotu získala 
společnost New Pel Company dodávající kůţi. Naopak nejniţší zaznamenaný výsledek 
obdrţela společnost Ma–dona Tábor, která měla 2,8 bodu. Průměrné hodnota hodnocení 
všech 23 dodavatelů bylo 3,3 bodu. 
Na níţe uvedeném grafu jsou uvedeni nejlépe bodovaní dodavatelé podle dodávaného 
druhu materiálu. 
 
Graf 10: Zobrazení nejlepší dodavatelů dle jednotlivých materiálů (Zdroj: vlastní zpracování) 
 
Nejlépe hodnoceným dodavatel je New Pel Company, která získala 4,8 bodu. Druhého 
nejlepšího hodnocení dosáhl Marcel Pituch se ziskem 4,45 bodu. Na třetím místě je 
společnost Clipet se 4,4 body. Následuje se 4,1 Hettich Franke a se 4,05 BPP Brno. 
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5.2.5 Rozdělení dodavatelů do skupin a určení jejich pořadí 
Následující tabulka informuje o rozdělení dodavatelů do skupin podle stanoveného 
bodového rozmezí. 
Tabulka 16: Rozdělení hodnocených dodavatelů podle získaných bodů do skupin (Zdroj: vlastní 
zpracování) 
Jednotlivé skupiny Bodové rozmezí Popis skupiny 
A 5 – 4,4 Kvalitní dodavatel 
B 4,39 – 3,8 Spolehlivý dodavatel 
C 3,79 – 3,2 Průměrný dodavatel 
D 3,19 – 2,6 Rizikový dodavatel 
E 2,59 – 0 Nevhodný dodavatel 
 
Dodavatelé ve skupině A a B jsou pro firmu bráni jako hlavní dodavatelé a firma by 
s nimi měla udrţovat a rozvíjet svoje vztahy. Dodavatelé ze skupiny C jsou bráni jako 
okrajoví dodavatelé. Jejich snahou je zlepšit své dodávky, aby se mohli dostat do 
skupiny B. Dodavatelé ze skupiny D–E jsou pro firmu nepřípustní a vyhovující. 
V tabulce uvedené níţe jsou všichni hodnocení dodavatelé rozděleni do skupin podle 
získaných bodů a je zde uvedeno i pořadí jejich výběru při objednávání materiálu pro 
výrobu čalouněného nábytku ve společnosti Böhm Jihlava. 
Tabulka 17: Rozdělení dodavatelů do skupin podle získaných bodů a určení jejich pořadí podle 







BPP Brno Pěna 4,05 Dodavatel B 1 
Pureta Prušánky , Hodonín Pěna 3,45 Dodavatel C 2 
Ma–dona Tábor Pěna 2,8 Dodavatel D 3 
Marcel Pituch truhlář, Luka nad Jihlavou Kostra 4,45 Dodavatel A 1 
Brypa, s.r.o. Černíč u Telče Kostra 3,85 Dodavatel B 2 
POSPÍCHAL ČALOUNĚNÝ NÁBYTEK CZ 
a.s., Hladov Kostra 3,8 Dodavatel B 
3 
New Pel Company  Kůţe 4,8 Dodavatel A 1 
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 Sørensen Læder A/S Kůţe 4,15 Dodavatel B 2 
JBS LEATHER EUROPE, s.r.o. Kůţe 3,25 Dodavatel C 3 
CLIPET, s. r. o., Ledeč nad Sázavou Látky 4,4 Dodavatel A 1 
HÖPKE MÖBELSTOFF Látky 4,05 Dodavatel B 2 
Textum GmbH, Bünde Látky 3,75 Dodavatel C 3 
Habitex s. r.o., Praha Látky 3,45 Dodavatel C 4 
BS–textil s.r.o. Jihlava Látky 3,2 Dodavatel C 5 
Hettich Franke Kování 4,1 Dodavatel B 1 
Sünkel&Hoffmann s.r.o.  Kování 4,05 Dodavatel B 2 
Stanzwerk Wetter Sichelschmidt GmbH & 
Co. KG Kování 3,45 Dodavatel C 
3–4 
HAUGEN CZ, S.R.O. Kování 3,35 Dodavatel C 5 
Mila Brno s.r.o. Kování 3,45 Dodavatel C 3–4 
Martin Hökl, Brno  Noţičky 3,85 Dodavatel B 2 
Jiří Vízdal –Kovovýroba, Černá Hora Noţičky 4 Dodavatel B 1 
Šanda Miroslav Výroba a prodej bytových 
doplňků Noţičky 3,5 Dodavatel C 
3 
FK dřevěné lišty, spol. s.r.o. Jevišovice Noţičky 3,05 Dodavatel D 4 
 
Dodavatelé, kteří jsou zařazeni do skupiny A patří mezi špičkové dodavatele, o které je 
nutno pečovat a udrţovat s nimi dobré vztahy. Dodavatelé ze skupiny B jsou spolehliví, 
ale mají občasné výkyvy ve svých dodávkách materiálu či jakosti. Dodavatelé ze 
skupiny C mají uţ častější výkyvy ve svých dodávkách, je u nich nutná častější kontrola 
a vyvíjení tlaku na zlepšení jejich spolupráce. Dodavatelé ze skupiny D velmi často 
neplní nadefinované poţadavky. Pokud u nich nenastane náprava ve zlepšených 
dodávkách, je potřeba je vyloučit se svého dodavatelského řetězce. Dodavatelé ze 
skupiny E se ve vyhodnocování stávajících dodavatelů neobjevili. Ty by byly pro firmu 
naprosto nepřístupní. 
5.3 Zavedení systému EDI do společnosti Böhm Jihlava 
Ve druhé fázi navrhovaného projektu je řešena moţnost zavedení elektronické výměny 
dat při objednání zboţí od odběratelů společnosti. 
5.3.1 Aktuální komunikace při objednávce s odběrateli  
Společnost Böhm se zabývá výhradně velkoobchodem, a tudíţ neprodává zboţí přímo 
svým zákazníkům. Všechny objednávky i konečný prodej koncovým zákazníkům je 
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uskutečňován prostřednictvím autorizovaných partnerů a smluvních prodejců. Tito 
zprostředkovatelé nabízejí produkty společnosti Böhm ve svých prodejnách.  
Objednání zboţí od podání objednávky aţ po zaplánování do plánu výroby, probíhá 
tímto způsobem: 
1. Autorizovaný partner či smluvní prodejce vytvoří objednávku ve svém firemním 
systému 
2. Poté objednávku vytiskne a následně oskenuje a posílá faxem nebo e-mailem do 
společnosti Böhm 
3. Společnost Böhm objednávku přijme a poté si ji tiskne 
4. Následuje kontrola údajů a poté je objednávka přepisovaná z papírové podoby 
do informačního systému QI 
5. Po zavedení do informačního systému je objednávka potvrzena a tiskne se. 
Následně je potvrzená objednávka poslána e-mailem nebo faxem zpět 
autorizovanému partnerovi či smluvnímu prodejci 
6. Jakmile je odeslána potvrzená objednávka odběrateli, začíná zaplánování 
objednávky do plánu výroby   
Tyto kroky trvají ve společnosti Böhm jeden kalendářní týden. Všechny tyto operace 
vyţadují značné mnoţství administrativy a lidské práce. Jelikoţ jsou objednávky před 
odesláním tištěny a aţ poté odeslány, tak nemá druhá strana jinou moţnost neţ vše 
znova vytisknout a přepsat do svého systému. Pokud by probíhalo předávání dokladů 
elektronickou formou, byl by tento proces plně automatizovaný a značně rychlejší. 
5.3.2 Moţnosti EDI pro firmu Böhm Jihlava 
Pro optimální variantu výběru EDI řešení pro Böhm Jihlava jsem vycházel ze čtyř 





Jsou to tyto moţnosti: 
1. Výměna zpráv mezi koncovými subjekty  
Standardní výměna dat mezi 2 subjekty prostřednictvím jejich IS bez účasti třetí strany. 
Zde kaţdá strana musí vlastní svůj vlastní konventor a komunikační software. Nákup 
konventoru je velmi nákladná záleţitost, poněvadţ se jedná o velice specializovaný 
software, který mění data pořízení z IS do poţadovaných EDI formátů. U této varianty 
je nutno počítat s velmi vysokými pořizovací náklady a také s náklady na údrţbu, 
správu, provoz a aktualizace systému. 
2. Výměna zpráv za pomoci VAN operátora 
Tato výměna zpráv je zaloţena podobném principu jako první varianta, jenom zde 
vystupuje VAN operátor, který přebírá část starostí s provozem EDI řešení. Náklady na 
pořízení zde jsou také značné, konventor a komunikační software stále zůstávají na 
straně zúčastněných subjektů. 
3. EDI provozované přes webový portál bez integrace s IS společnosti 
Zde není moţnost propojení s IS zúčastněných subjektů při výměně dat a tím tato 
moţnost nenabízí hlavní výhody, které EDI poskytuje. Po přijetí EDI zprávy 
provozované přes webový portál je nezbytné zadávat všechny údaje ručně do IS. U 
odesílaných zpráv je to velmi podobné, zde je potřeba přepsat údaje z informačního 
systému do formulářů umístěných ve webové aplikaci. 
4. Zpracování a výměna zpráv prostřednictvím poskytovatele EDI služeb 
Schéma vychází z modelu komunikace přes VAN operátora, avšak poskytovatel sluţeb 
zde provádí konverzi zpráv. Klient tudíţ nepotřebuje ţádný specializovaný konventor 
a ţádný speciální software pro komunikaci. Veškeré tyto činnosti zajišťuje EDI 
poskytovatel. Díky tomuto řešení odpadají uţivateli náklady a reţie spojené se správou 
EDI ve svém vlastním systému.  
První dvě řešení by byla pro firmu výhodná, pokud by denně prošly společností stovky 
nebo tisíce dokladů, tím by počáteční investované náklady byly vyuţity. Tyto řešení se 
hodí pro firmy, které mají velké mnoţství dodavatelů a odběratelů. V současné době, 
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kdy se firma věnuje výhradně zakázkové výrobě, vydává pouze desítky dokladů denně 
a takto velká investice by nebyla pro firmu přínosem.  
Ideální navrhovaná moţnost pro Böhm Jihlava je zvolit řešení poskytované formou 
sluţby SaaS – software as a service. Kdy celé řešení je u poskytovatele sluţeb a na 
veškeré zpracování dohlíţí taktéţ poskytovatel sluţeb EDI. 
5.3.3 Schéma průběhu zpráv při zavedení EDI jako sluţby 
Na následujícím obrázku je zobrazeno schéma komunikace mezi společností Böhm 
Jihlava a odběrateli při vyuţití EDI jako sluţby. 
 





 internet   
Obrázek 12: Průběh komunikace prostřednictvím EDI (Zdroj: vlastní zpracování) 
 
Celý proces je následující: 
1. Odběratel společnosti Böhm ve svém informačním systému pořídí objednávku 
a pošle jí prostřednictvím internetu k EDI poskytovateli sluţeb. Ten za pomocí 
konventorů změní zprávu na standardizovaný formát např. XML. Před odesláním 
zprávy do firmy Böhm pak EDI konventor změní data na poţadovaný formát příjemce 
a pošle je zase prostřednictvím internetu do informačního systému společnosti Böhm. 
2. Poţadovaná objednávka se automaticky načte u společnosti Böhm do informačního 
systému QI bez jakéhokoliv ručního zadávání. Dále probíhá další zpracování 
objednávky včetně zaslání zpětného potvrzení objednávky zpět odběrateli 


























5.3.4 Zprovoznění EDI ve společnosti Böhm Jihlava 
Neţ začne společnost plně vyuţívat výhod systému EDI, je nutné zajistit několik 
činností, které jsou nezbytné k potřebnému spuštění systému: 
 Jelikoţ EDI komunikace bude vyuţívána formou sluţby, tak není nutné 
investovat nemalé částky do hardwarového a softwarového zařízení potřebných 
pro provoz tohoto systému. Pro zprovoznění systému musí umět informační 
systém QI správně importovat a exportovat poţadované doklady (faktury, 
dodací listy, objednávky a jiné doklady), které budou za pomoci EDI posílány 
mezi jednotlivými subjekty. Informační systém QI má zakomponovaný modul 
pro elektronickou výměnu dat a umí tedy importovat a exportovat uvedené 
doklady. Není tedy nutné investovat do speciálního modulu. 
 Zadávání EAN kódů do IS QI – tuto podmínku společnost splňuje, IS QI umí 
vyuţívat technologie čárových kódů. 
 Připojení k internetu a vhodný webový prohlíţeč – toto je standardní záleţitost 
v dnešní době, kdy téměř všechny firmy mají připojení k internetu a vyuţívají 
ho ke kaţdodenní činnosti. Podporovaný webový prohlíţeč pro EDI je Internet 
Explorer od verze 6.0 a vyšší či Mozilla Firefox. 
Po splnění výše uvedených činností nutných k bezproblémovému provozu je nutná 
účast na školení pro administrátora a uţivatele systému EDI.  
Po absolvování školení je  spuštěn testovací provoz, ve kterém se bude zkoušet, zda 
přijímání a odesílání EDI zpráv mezi Böhm Jihlava a jeho odběrateli bezproblémově 
funguje. Testovací provoz je pak dále vyhodnocen, a jestli daný systém na 100 % 
funguje, je spuštěna ostrá výměna EDI zpráv mezi subjekty. V rámci společnosti 
Böhm Jihlava bude trvat zavedení EDI systému 45 dní. 
Kompletní zavedení sluţby včetně školení uţivatelů a administrátora EDI 
s praktickou ukázkou je 10 000 Kč. Měsíční tarif, který je stanoven na základě 
mnoţství komunikace prostřednictvím EDI, se bude pohybovat vzhledem k počtu 




6 Určení podmínek realizace a přínosy 
6.1 Přínosy hodnocení dodavatelů 
Hlavním přínosem hodnocení dodavatelů je jejich komplexní vyhodnocení a sestavení 
pořadí, kterým se firma můţe řídit při objednávkách materiálů. Rozdělením dodavatelů 
do klasifikovaných skupin získává společnost Böhm Jihlava dokonalý přehled 
o schopnostech a kvalitách svých dodavatelů. Toto vyhodnocení má přispět ke zlepšení 
jakosti vyráběného čalouněného nábytku, protoţe společnost bude spolupracovat 
s dodavateli, kteří byli nejlépe ohodnocení a jsou zařazeni do skupin A a B. Dále 
hodnocení umoţní vytvořit silnější pozici vůči dodavatelům a tím taktéţ i zlepšení 
dodacích lhůt či platebních podmínek. V případě prokázání patřičné likvidy ze strany 
Böhm Jihlava i moţné slevy za rychlejší platby.  
 Tato první etapa projektu má společnosti Böhm Jihlava poskytnou poklad pro 
systematické vyhodnocování dodavatelů i v dalších obdobích. 
6.1.1 Určení výběru dodavatelů pro realizaci dodávek 
Z provedeného hodnocení dodavatelů budou pro kaţdou komponentu vybráni dva 
dodavatelé. Jeden bude určen jako hlavní dodavatel a druhý bude uveden pro případ, ţe 
by první dodavatel nebyl schopen plnit dohodnuté dodávky a bude ho moci plně 
zastoupit. Tito vybraní dodavatelé dosáhli nejlepšího hodnocení ve své patřičné 
kategorii z hlediska druhu komponenty a byli zařazeni do skupiny A nebo B. Splňují 
taktéţ hlavní parametry dodávek, jakou jsou ceny, jakost a dodací lhůty, kterým 
společnost Böhm Jihlava přiřadila při hodnocení největší váhu. 
V níţe uvedené tabulce jsou představeni vybraní dodavatelé. Je zde také uvedena 
četnost výskytu rizika s úrovní závaţností rizik a moţných následků při náhlém 
výpadku jednoho z dodavatelů. 
Tabulka 18: Vybraní dodavatelé pro společnost Böhm Jihlava (Zdroj: vlastní zpracování) 












Kostra Marcel Pituch A Velmi nízká Zanedbatelná Nevýznamné 
Brypa B 
Pospíchal ČN B 
Kůţe New Pel Comp. A Velmi nízká Zanedbatelná Nevýznamné 
Sørensen Læder B 
Látky CLIPET A Velmi nízká Zanedbatelná Nevýznamné 
HÖPKE B 
Kování Hettich Franke B Nízká Přípustná Okrajová 
S&H B 
Noţičky Hökl B Nízká Přípustná Okrajová 
Vízdal B 
 
Největší moţnost výskytu rizika představují dodavatelé pěny. U této komponenty 
nesplňuje druhý dodavatel podmínku zařazení do skupiny podle získaných bodů. 
Společnost Pureta Prušánky je klasifikována jako dodavatel C. V případě neschopnosti 
plnit poţadavky dodávek od dodavatele BPP Brno, je váţně ohroţena kvalitní dodávka 
této komponenty a tím i výroba ve společnosti Böhm Jihlava, jelikoţ není vhodně 
zastoupen druhý dodavatel. Společnost Puretu Prušánky lze brát jako okrajového 
dodavatele, který ale nemůţe být hlavním dodavatelem pěny pro společnost Böhm 
Jihlava, pouze částečně zastupitelným.  
Doporučení pro Böhm Jihlava je vyhledat nového dodavatele pěny, který bude splňovat 
poţadavky na klasifikaci jako dodavatel A nebo B. 
U ostatních druhů komponent je pravděpodobnost výskytu rizika minimální či ţádná. 
6.2 Přínosy zavedení EDI  
Hlavním přínosem zavedení EDI do společnosti Böhm Jihlava bude zkrácení doby 
průchodu objednávky firmou. Půjde především o zrychlení komunikace mezi odběrateli 
a společností Böhm, kdy při pořízení objednávky v informačním systému odběratele je 
objednávka odeslána prostřednictvím EDI poskytovateli sluţeb, který zprávu změní na 
předepsaný formát a odešle do společnosti Böhm, kde se zpráva automaticky díky EDI 
zpracuje a nahraje do IS, vše bez pomoci lidské spolupráce. Tento systém je velmi 
rychlý a bez zbytečné administrativy zabere několik hodin. V případě společnosti Böhm 
a návrhu řešení to bude dle odhadu 0,5 pracovního dne. Zde se tak významně zkrátí čas 
oproti původní variantě, kdy příjem objednávky od zákazníka aţ po odeslání zpětného 
potvrzení trval téměř do konce jednoho kalendářního týdne. Tímto společnost ušetří 3,5 
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dne oproti původní variantě. Následující procesy budou probíhat ve standardních časech 
jako v původní variantě.  
Celkový průběh zakázky organizací aţ po dodání zboţí konečnému zákazníkovi by se 
měl za pomocí systému EDI zkrátit z původních 5 týdnů na 4 týdny a 1,5 dne. 


























Zaplánování objednávky do 
plánu výroby 
Příprava plánu výroby Vytvoření plánu materiálu, 
vytvoření objednávek materiálu, 
dodání materiálu 
Výroba, kontrola, balení, 

























Zavedením elektronické výměny dat se ve společnosti Böhm Jihlava neurychlí pouze 
průběh objednávky organizací, ale sníţí se především náklady spojené s vyřízením 
objednávky. Zejména se bude jednat o sníţení nákladů v administrativě, kdy za pouţití 
bezpapírové fakturace budou všechny doklady sjednoceny v elektronické podobě. Díky 
elektronické verzi dokladů se zrychlí významně jejich tok, bude kvalitnější zpracování, 
zvýší se bezpečnost, omezí se výrazně chybovost z lidské strany, bude moţné jednotné 
sledování obchodních případů a snadná archivace dokladů. 
Zapojení EDI do logistických procesů ve firmě Böhm přináší výhodu v rychlém 
a bezchybném zpracování objednávek a přesnou evidenci všech dokladů.  
Při zavedení EDI komunikace mezi stávajícími dodavateli základního materiálu pro 
společnost Böhm Jihlava, by se významně sníţily dodací lhůty jednotlivých dodavatelů 
Z hlediska úspory času a nákladů se zvýší kvalita nabízených sluţeb zákazníkům.  
Úspora nákladů: 
 Papíry – komunikace probíhá elektronicky 
 Poštovné – odpadá zasílání papírových dokladů prostřednictvím pošty 
 Archivace – všechny doklady jsou archivovány v elektronické verzi 
 Čas – všechny činnosti plně automatizované 
6.3 Ekonomické přínosy 
6.3.1 EDI 
Uvedené přínosy zavedení EDI se promítnou do sníţení nákladů. Dle expertů, kteří 
uvádějí v literatuře, ţe se náklady spojené s vyřízením objednávky mohou sníţit aţ 
o 80 %, je v rámci zavedení EDI ve firmě Böhm Jihlava odborně odhadováno sníţení 
nákladů spojených s administrativní činností na vyřízení objednávky o 60 %.  
V tabulce uvedené níţe je porovnání nákladů na vyřízení objednávky před a po 
zavedení EDI. Při stanovení výše předpokládaných úspor se vychází z nákladů, které 
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byly vynaloţeny v roce 2011 na administrativní činnosti spojené s průběhem 
objednávky. 
Tabulka 19: Náklady na vyřízení objednávky po zavedení EDI komunikace (Zdroj: vlastní zpracování) 
Náklady na vyřízení objednávky v Kč 
2011 Cílový stav při EDI Rozdíl 
27 922 11 169 16 753 
 
Při zavedení systému EDI komunikace do společnosti Böhm Jihlava je odhadována 
úspora ročních nákladů na administrativní činnosti spojené s vyřízením objednávky ve 
výši 16 753 Kč. 
6.3.2 Obrátkovost zásob 
Vyuţití elektronické výměny dat nebo lepší prognózy o budoucí spotřebě povedou 
k vyšší kvalitě plánování poptávky. Pozitivně to ovlivní proces řízení zásob, řízení 
dodávek a sníţení zásob.  
Pro zrychlení obratu zásob je navrţeno sníţení zásob materiálu, to znamená sníţení 
průměrné zásoby při zachování celkové spotřeby za rok. Dle odborného odhadu je 
počítáno s 5 % sníţením průměrného stavu zásob oproti roku 2011 u komponent pěny, 
koster, látek a kůţe. Celková spotřeba materiálu zůstane na stejné úrovni jako 
v předešlém roce. 
V následující tabulce jsou uvedeny obrátky zásob od roku 2009, které mají rozhodující 





























Pěna 5 053 000 467 403 10,8 33,3 
Kostry 12 340 000 788 389 15,7 23 
Látky 6 580 000 561 128 11,7 30,7 
Kůţe 3 932 000 155 096 25,4 14,2 
2010 
Pěna 2 669 000 234 279 11,4 31,6 
Kostry 4 860 000 137 800 34,0 10,6 
Látky 4 598 000 300 147 15,3 23,5 
Kůţe 3 566 000 89 645 39,8 9,05 
2011 
Pěna 2 007 000 85 855 23,4 15,4 
Kostry 2 889 000 53 768 53,7 6,7 
Látky 2 694 000 47 145 57,1 6,3 
Kůţe 3 591 000 33 915 105,9 3,4 
Cílový stav po 
navrţených 
změnách 
Pěna 2 007 000 81 562 24,6 14,6 
Kostry 2 889 000 51 079 56,6 6,4 
Látky 2 694 000 44 788 60,2 6,0 
Kůţe 3 591 000 32 219 111,5 3,2 
 
V tabulce je vidět razantní změna mezi roky 2010–2011, kdy společnost přešla ze 
sériové výroby na zakázkovou. Zvětšila se rychlost obratu zásob za rok a sníţila se 
průměrná obrátka v dnech. Firma, zabývající se zakázkovou výrobou, musí co 
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nejpruţněji reagovat na poţadavky svých zákazníků.  Na další období je navrţeno další 
zrychlení obratu zásobu jednotlivých komponent a sníţení průměrné obrátky. 
Průměrná zásoba všech komponent v roce 2011 činila 220 683 Kč. V navrţené změně je 
průměrná zásoba ve výši 209 648 Kč. Rozdíl mezi rokem 2011 a navrţenou cílovou 

















V diplomové práci, která nese název Studie průběhu zakázky firmou, jsem se zabýval 
analýzou průběhu zakázky ve firmě Böhm Jihlava, která působí v nábytkářském 
průmyslu a vyrábí sedačky a sedací soupravy. Cílem této práce bylo optimalizovat 
průběh zakázky v organizaci z hlediska času, jakosti a nákladů. K naplnění těchto cílů 
byl vytvořen projekt, který byl rozdělen do dvou fází. 
V první fázi projektu byli hodnoceni stávající dodavatelé společnosti. Stávajících 23 
dodavatelů společnosti, bylo rozděleno do skupin podle dodávaných komponent. Bylo 
zvoleno 9 základních kritérií pro hodnocení stávajících dodavatelů a následně po 
domluvě s vedoucími pracovníky společnosti byla kaţdému kritériu přiřazena váha 
podle důleţitosti pro firmu. Poté byla určena bodovací stupnice od 1–5 a dodavatelé 
byli obodování. Hodnocení probíhalo metodou scoring–modelu. Po obodování všech 
dodavatelů následovalo rozdělení dodavatelů podle získaných bodů do kategorií A aţ E 
a bylo rovněţ určeno jejich konečné pořadí. 
Přínosem této první fáze projektu bylo komplexní vyhodnocení a sestavení pořadí, 
kterým se firma můţe řídit při objednávkách základního materiálu. Pro kaţdou 
dodávanou komponentu bylo sestaveno pořadí dvou nejlepších dodavatelů, kteří budou 
dodávat základní materiál. V návrhu bylo také uvedeno vyhodnocení rizika a následků 
z moţného nesplnění dodávek od těchto vybraných dodavatelů. 
Druhá fáze projektu se zabývala implementací systému EDI do společnosti Böhm. Byla 
popsána současná komunikace s odběrateli společnosti. Na základě této současné 
komunikace byly navrţeny moţnosti systému EDI pro společnost Böhm. Po srovnání 
všech moţností byla vybrána nejvýhodnější varianta EDI komunikace a to pouţívat EDI 
formou sluţby. Poté bylo navrţeno nové schéma komunikace mezi odběratelia 
společností Böhm a určeny postupné kroky, které jsou nezbytně nutné pro zprovoznění 
EDI. Tyto kroky zahrnovaly přípravu informačního systému QI na komunikaci s EDI, 
školení zaměstnanců a nastínění počátečních nákladů nutných k zahájení komunikace.  
Hlavním přínosem druhé fáze projektu bylo zkrácení doby průchodu objednávky 
firmou. Oproti původní variantě, která trvala 5 týdnů, se zavedením systému EDI 
zkrátila tato doba na 4 týdny a 1,5 dne. Zavedení systému EDI se neurychlil pouze 
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průběh objednávky organizací, ale sníţily se také náklady na administrativní činnosti 
spojené s vyřízením objednávky. Díky bezpapírové fakturaci budou všechny doklady 
sjednoceny v elektronické podobě. Sníţí se náklady na papír, poštovné a archivaci 
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